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RESUMEN

El ensayo analiza la conexion existente ente la Retdrica y la Programacion
Neurolinguistica para observar los principios que rigen la comunicacién publica. Para ello
el estudio comienza con los fundamentos de ambas disciplinas para delimitar conceptos y
definir el corpus tedrico. No sélo es importante ahondar en la terminologia sino hacer un
breve recorrido por la historia y el surgimiento de la Retérica y la Programacion
Neurolinguistica. Encontraremos puntos en comdn Yy demostraremos como la
Programacion Neurolingiiistica se ha nutrido y a tratado de llenar vacios de la Retdrica
clésica. El trabajo también recoge una serie de comportamientos (principios) que funcionan
de manera automatica en los seres humanos y que les sirven a los oradores para que sus

mensajes tengan un mayor componente persuasivo.

La parte practica es crucial para ver como se pone en marcha la teoria. Para ello se
analizan ocho discursos de siete oradores procedentes tanto del ambito de la Ret6rica como
de la Programacion Neurolinguistica. En los fragmentos de los discursos seleccionados en
el anexo se demuestra como el uso de técnicas muy concretas ayuda a que los mensajes

sean persuasivos y sobre todo efectivos.

En definitiva, el trabajo trata de demostrar la relacion que existe entre ambas
disciplinas y el poder de la palabra y del gesto a la hora de comunicar y persuadir a un

auditorio.



INTRODUCCION

Hablar bien, convencer, persuadir y emocionar. Esa es la clave. ;Como lograr una
oratoria perfecta? ;Como se comporta el auditorio? ;Coémo codificamos la informacion
que recibimos en nuestra mente? A estas y a otras preguntas han intentado dar cabida
disciplinas como la Programacion Neurolingtistica o, mucho antes, la Retorica. Ahondar
en ambas es crucial para analizar la capacidad de comunicarse verbal y no verbalmente y

no s6lo como arma de persuasion sino como via de interaccion y comunicacion.

No son pocos los trabajos que analizan el poder de la expresion y las ventajas de
una oratoria que emocione y cautive al auditorio, esté compuesto por uno o varios oyentes.
Sin ir mas lejos, cada vez son mas las empresas que se centran en la comunicacién como
estimulo para aumentar la productividad de sus empleados. Un ejemplo se puede ver en
entidades bancarias como Sabadell o La Caixa cuyos directivos, una vez al mes, deben
asistir a sesiones de coaching para aumentar la productividad y mejorar lo comunicacion
interna y externa de la empresa. La perspectiva de la Retorica clésica estd bien
compendiada en el Manual de Retdrica, de Bice Mortara Garavelli Este autor hace un
breve recorrido por el “arte del buen hablar” poniendo énfasis en la Retdrica como teoria 'y

la oratoria como puesta en marcha de esa teoria.

En el campo de la Programacion Neurolingtistica hay también numerosos estudios
que sirven de punto de partida para un analisis posterior. Debemos destacar las figuras del
matematico, estudiante de Psicologia y experto en Informatica Richard Bandler y del
linglista Johhn Grinder. Ambos elaboraron una nueva disciplina comunicativa cuyo
objetivo era crear y desarrollar modelos y técnicas que pudieran explicar la magia de las

conductas humanas, la comunicacion entre las personas y la manera de producir cambios



actitudinales en ella. Después de modelar y estudiar a tres figuras destacadas de la
Psicologia, simplificaron sus patrones y construyeron un modelo de comunicacion e
intervencion ciertamente poderoso al que denominaron la Programacion Neurolinguistica.
Partieron de la base de que la informacion que percibimos del mundo llega por tres
canales, el visual, auditivo y kinestésico (sensaciones). Es decir, estos tres son los sistemas
por medio de los que una persona representa internamente la experiencia externa. Ambos
autores difundieron los conocimientos practicos de su Programacion Neurolinguistica a
través de seminarios y de publicaciones como: The Structure of Magic | (1975a), The

Structure of Magic Il (1975a) y Frogs into Princes (1979).

No son los Unicos que han trabajado en esta linea, aun sin adscribirse a ella. Asi,
tenemos el caso de Robert B. Cialdini y su estudio sobre el comportamiento humano vy el
lenguaje, titulado Influence: Science and Practice (1985), en él recoge el autor distintas
aportaciones procedentes del campo de la Biologia para asi explicar como el ser humano
reacciona ante determinados estimulos a través del lenguaje. Desde disciplinas como la
Filosofia o la Linguistica, ya William James, Ferdinand de Saussure, Chomsky, Jean Piaget
o Norbert Wiener han contribuido a asentar las bases del andlisis de las relaciones entre

lengua, pensamiento e interacciones sociales.

El presente ensayo aspira a proponer una fusion de la Retorica y la Programacién
Neurolinguistica, como primer paso de una futura investigacion mas amplia en la que se
ahondara en un modelo combinado de teoria oratoria que ilustre el modo en que ciertas
personas se comunican (y programan) para que sus discursos no s6lo emocionen y
persuadan sino que ademas inviten a la accion, a la correccion de determinados
comportamientos en detrimento de otros. La intencién ultima de nuestro trabajo no es

Unicamente académica, sino también practica, esto es poner ambas disciplinas y su union a



disposicion de docentes, estudiosos, comunicélogos y demas personas interesadas en el

ambito del discurso.

Como hipdtesis inicial, partimos de la posibilidad de producir una oratoria eficaz
que combine las técnicas de la Programacion Neurolinglistica y de la Retérica clasica, que
complemente los estudios anteriores, y que ayude al estudio sisteméatico de la
comunicacion publica desde una perspectiva pedagdgica. El ensayo parte de la
coincidencia existente entre la Retorica y la Programacion Neurolinguistica y trata de
analizar hasta qué punto existe una conexion entre ambas y de qué manera nos podemos
servir de la Retorica y de la Programacion Neurolinglistica para avanzar en la
construccion del corpus tedrico tomando como referencia tanto estudios tedricos como

casos practicos.

En definitiva, nuestra intencion es la de averiguar como la Programacién
Neurolinguistica trata de llenar y complementar las premisas establecidas en la Retorica
clasica. Estudiar los parametros en los que se mueven es crucial a la hora de entender la
magia del discurso comunicativo. Porque como decia el periodista Manuel Campo Vidal
(2008): «una cosa es hablar alto y claro y otra hacerlo a gritos; una cosa es saber

comunicar los mensajes con eficacia y otra hablar mucho sin decir nadax.



CAPITULO |

Programacion Neurolingtistica y Retorica, dos teorias paralelas

1. Fundamentos de la Programacion Neurolinguistica y de la Retorica clasica

La Programacion Neurolingiistica es una disciplina relativamente joven: irrumpe en
nuestra sociedad en la década de los 70 de la mano de Richard Bandler y John Grinder. El

término surge como union de tres conceptos:

P (Programacion): EI modo en que actuamos para alcanzar nuestros objetivos, mediante

estrategias aprendidas y su implementacion.
N (Neurologia): La mente y el modo en que pensamos.

L (Linglistica): EI modo en que utilizamos el lenguaje y el modo en que afecta, lo que se

dice y como se dice.

Neurologia

» Mente y modo
de pensamiento

Programacion Linguistica
b |
» Modo de » Modo de uso de
actuacion . la lengua y
efectos que tiene

<
PNL

La propia definicion de Programacion Neurolinguistica gira en torno a tres ejes
clave: actitudes aprendidas, modos de pensar y lenguaje (comunicacién). Del mismo modo,

Bice Mortara (1991: 9) describe la Retorica como una conjuncién entre practica y teoria.



El autor considera que «la Retorica implica elocuencia y sistema de normas que han de
respetarse para ser elocuentes» (estrategias aprendidas y su implementacion) y que son
objeto de «estudio sistematico» (neurologia). Averiguar y explicar las reglas del juego

comunicativo (lenguaje) es la funcion cognoscitiva de la Retorica.

Por lo tanto, en la simple acepcion queda claro que se trata de dos disciplinas que,
separadas en el tiempo, comparten principios y conceptos. Lo relevante del estudio es
trasladar ambas a la parte practica, al discurso (oratoria) y analizar asi las técnicas y
medios que emplean ambas disciplinas y como la conjuncion de ambas puede dar el

resultado deseado para el orador y por ente para el publico.

Es importante incidir en la Programacién Neurolinglistica como un sistema de
desarrollo mental, un método que nos permite llevar todas las capacidades y cualidades de
nuestra mente al maximo aprovechamiento. La Programacion Neurolingiistica persigue
crear un modelo de comunicacion que incide méas en el proceso y en la forma que en los
contenidos. La Retorica en general, y la escuela aristotélica en particular, ya consideraban
que la misién principal de la oratoria no era tanto persuadir sino encontrar los medios de
persuasion para cualquier argumento. Para ello diferenciaba tres elementos basicos en
cualquier discurso que debian tomarse en consideracion: quién habla (orador), de qué

(mensaje), y a quién (auditorio).

En Programacion Neurolinglistica el lenguaje es un sistema abierto y fluido en el
que estan integrados el emisor (orador), el mensaje (discurso), el feed back vy el receptor
(auditorio). El emisor debe calibrar, a través del lenguaje verbal y no verbal, el feed back
del receptor para adaptar sus estrategias y obtener el objetivo buscado. Aunque en la
Retdrica clasica se hace mas hincapié en las formas de estructurar el discurso, también el

orador desarrolla en el exordio diferentes estrategias segun las circunstancias: auditorio,



estado animico ante el mensaje, etc. Si antiguamente denominaban el exordio como el
triunfo de las costumbres, en Programacion Neurolinglistica se define como modelos

excelentes del lenguaje.

Asi, no cabe duda de que la figura del orador importa. Importa sobre todo la actitud
con la que entra a una sala, con la que se dirige a su audiencia. De acuerdo Ferndndez del
Campo y Calvar el inconsciente de la persona desempefia un papel crucial. Ambos autores
consideran que (Fernandez del Campo - Calvar 2005:20):

«Cuando llegas a convencer al inconsciente de que si puedes es cuando el
binomio queda equilibrado y entonces puedes llegar a la zona de fluidez o estado de
flujo, donde tu destreza fluye en armonia al maximo potencial. Es entonces cuando la
tension creada por ese binomio desaparece y sélo queda un estado de serenidad donde

surge ese estado de perfeccidn que tanto has practicado y visualizado».

Ambos autores intentan explicar que, ademas de conocer las técnicas, emplear los
recursos y verse a uno frente al auditorio realizando un memorable discurso, hay que dejar
que nuestro inconsciente fluya y desarrolle lo aprendido. Es decir, el consciente tiene que
convencer al inconsciente. Y esto es precisamente la Programacion Neurolinguistica, una
disciplina que ayuda a encauzar los pensamientos y el estado mental para llegar a las

personas a traves del lenguaje.

Como se indica, la figura del orador y su estado emocional es un factor determinante
pero no el Unico. Para una oratoria persuasiva y efectiva es necesario adaptar el mensaje al
auditorio y conectar con el mismo a traves de los canales visuales, auditivos y emocionales
(kinestésicos). Estructurar bien el mensaje y hablar con propiedad constituyen también

factores indispensables a tener en cuenta para un buen discurso.



En lo que a la disposicion del mensaje se refiere, la Retdrica clésica distingue cuatro

partes bien diferenciadas en el discurso: el exordio, la narracion o exposicion de hechos, la

argumentacion y el epilogo o peroracion (Mortara 1991). Sobre ellos diremos algo.

Exordio: La finalidad de la primera parte del discurso era hacer que el juez o el
publico fuera benévolo, atento, docil. La preceptiva del exordio contenia
minuciosas relaciones de las medidas que habian de adoptarse para atraer la
atencion del auditorio. Mauricio Beuchot afirma que (1998: 71): «el fin del exordio
es captar el interés, con lo cual ya comienza la persuasion. Lo mas frecuente es que
el exordio toma ocasion de algo concreto, por ejemplo del tiempo (tiempo de la
escena, tiempo sacro o tiempo luctuoso), del lugar (puede ser sagrado o un lugar
publico), de los oyentes, de las cosas propuestas y de alguna persona conocida
(humillandose ante ella o excusandose)». Beuchot considera que el exordio sélo
tiene sentido si la causa es «honesta», porque si es asi la atencion de los oyentes
viene por si sola; en los demas casos el orador debera ingeniarselas para captar el
interés del auditorio, y esto sélo se consigue si se resume y se divide bien el
discurso.

Narracion o exposicion de hechos: Mortara (1991: 77) define esta parte del
discurso como el relato persuasivo de una accion tal como ha sucedido o se supone
que ha sucedido. Estamos ante un elemento que informa al oyente del objeto de
controversia. De las tres finalidades de la persuasion (ensefiar, conmover, deleitar)
la fundamental de la narracion de hechos es la primera, la de instruir, que, para ser
eficaz y lograr su fin, debe deleitar, esto es hacerse escuchar con agrado, ser
interesante, no aburrir,... Todo ello estd comprendido en las tres cualidades

(virtudes) necesarias para la narratio: ser breve, clara, y verosimil. La claridad de



una buena exposicion no es sélo materia de la invencion, sino también de las
restantes partes del discurso. La cualidad de ser verosimil o creible incide no sélo
en el intento de incidir y deleitar, sino también en el propoésito de suscitar una
participacion emotiva.

Argumentacion: Es el centro del discurso. Beuchot sostiene que (1998: 73): «la
argumentacion tiene como objetivo conformar o refutar lo que haga falta para
probar lo que se sostiene». El sistema se basa en pruebas de dos tipos: técnicas
(producidas mediante la aplicacion del arte de la Retdrica) y no técnicas (exteriores
e independientes del arte). Segin Mortara (1991: 86) Perelman y Obrechts-Tyteca
(1989) tratan el “ejemplo” como uno de los tres tipos de argumentos basados en el
caso concreto; los otros dos son la “ilustracion” y el “modelo”. Los tres tipos de
argumentos constituyen un buen modo de reforzar el razonamiento y conseguir la
adhesion del auditorio. Asi, se llama “ejemplo” a la descripcion de un fenémeno o
narracion de un suceso. Se introduce en una argumentacion con el fin de
fundamentar una regla. Es importante resaltar que para asumir tal funcion el
ejemplo debe ser incontestable. La “ilustracion” refuerza «la adhesion a una regla
conocida y admitida, aduciendo casos particulares que esclarecen el enunciado
general» (Mortara 1991: 86). Exige no tanto una evidencia indiscutible como la
capacidad de impresionar vividamente la imaginacion y atraer la atencién. Por
ultimo Mortara define el “modelo” como el conjunto de conductas (o de atributos
de un ser cualquiera) sobre el que se puede fundamentar o ilustrar una regla general
de conducta.

Epilogo o peroracion: La peroracion sirve de culminacion para finalizar la pieza de
la oratoria. Es la conclusion del discurso y consta de dos partes. Una es la

recapitulacion o enumeracién de los temas tratados. La otra se centra en la



emocion, en la manera en que se consigue levantar a un auditorio y fijar el mensaje
expuesto. Se trata del movimiento de afectos donde se decide sobre la forma (o
estilo del discurso) adecuado para suscitar emocion. Segun Rufo (Beuchot, 1998:72
y 223). «debe repetir los lugares (o topicos o argumentos) mas eficaces del
discurso, y brevemente bajo algun epilogo reunir todo lo que antes se dijo, de
manera que el principio se remita al fin, y el fin al principio, y asi es el fin».
Beuchot concluye valorando que si es complicado hacer un buen exordio mas

complicado resulta concluir bien un discurso.

Vistas las diferentes partes de las que consta un discurso es necesario incidir en como

dentro de la Retorica aristotélica se distinguen de manera clara tres tipos de auditorio que

condicionan el mensaje y su estructura y que, en consecuencia, dan origen a los tres tipos

basicos de discursos, esto es, a los géneros.

Género deliberativo (t0 ocvpfovievtikdv yévog, genus deliberativum): EI orador
aconseja lo Gtil y desaconseja lo dafioso. El juicio del auditorio altera una situacién
y se pronuncia sobre acciones futuras. Por ejemplo, los miembros de una asamblea
politica.

Género judicial (1o dwavikdv yévog, genus iudiciale): El publico se ocupa de
valorar lo gque es justo e injusto. Se pronuncia sobre acciones pasadas. Por ejemplo,
el juez de un proceso.

Género demostrativo (to émdewktikov yévog, genus demonstrativum). Propio de la
alabanza o el vituperio. Se centra en juzgar lo bello y lo feo. En este caso, los

espectadores se pronuncian Unicamente sobre el talento del orador.



1.1.El legado de la Retdrica clasica y su vinculacion con la Programacion

Neurolinglistica

Las cinco secciones del arte del decir estan descritas en la Rhetorica ad Herennium

como habilidades que el orador debe poseer. Estas habilidades se concentran en la

capacidad de invencion (inventio), disposicién (dispositio), elocucion (elocutio), memoria

(memoria) y declamacion (pronuntiatio) (Mortara 1991). Mauricio Beuchot considera que

(Beuchot 1998: 73): «se conmueve llevando al auditorio a la conmiseracién, al odio, a la

esperanza, a la ira, al miedo y a la envidia».

Invencion (inventio): Es la capacidad de encontrar argumentos verdaderos o
verosimiles que hagan convincente la causa.

Disposiciéon (dispositio): Se refiere a la ordenacion y distribucién de los
argumentos. Indica el lugar que cada uno de ellos debe ocupar. Se sitla a
continuacion de la inventio y puede ser: natural (cuando se guarda el orden intuitivo
y acostumbrado del discurso o artificial (cuando se cambie el orden segun la causa
de la que se trate).

Elocucion (elocutio): EI empleo de palabras y frases oportunas para que se adapten
a la invencion. Beuchot (1998: 73) lo define como la «acomodacion idonea de las
palabras, y tiene un cimiento y una culminacion». En el caso del cimiento, las
palabras pueden ser cultas o llanas. En él se puede hablar con palabras simples que
pueden ser propias o translaticias (o figuradas). La palabra propia puede ser antigua
0 nueva y la traslaticia puede estar motivada por el ornato o motivada por la
escasez. La culminacién puede ser abundante o adornada y se puede hablar con
palabras unidas o copuladas.

Memoria (memoria): Es la presencia duradera de los argumentos en la mente, asi

como de las palabras y su disposicion. La memoria puede ser de dos tipos: natural y



artificial. La artificial viene dada por la divisién, por los lugares o topicos
(mnemotécnicos) y por las imagenes.

Declamacion (pronuntiatio): Alude a la capacidad de regular de manera agradable
la voz, el aspecto o el gesto. La pronunciacion es el ultimo de los oficios del orador,
y puede ejercerse por diversos medios, que concurren a su actuacion, es decir, por
la voz, por el rostro, por el gesto o ademan, por el atavio o por el habito ( Beuchot,

1998: 202)

Mortara afirma que (1991: 127): «la funcion que Aristételes asigné a la Retdrica (ver

medios de persuasion para cada argumento) y las tareas tedricas consiguientes se

realizaban principalmente en lo que para la tradicion clasica era la inventio y actualmente

es la teoria de la argumentacion de Perelmanx». La Programacion Neurolinguistica enumera

también una serie de habilidades que el orador debe poseer para una comunicacion

excelente. Estas habilidades son:

1.

Sintonia: Es la clave en Programacion Neurolinguistica. S6lo cuando el orador esta
sintonizado con su auditorio se hara realidad la “magia de la comunicacion”. Se
llega al auditorio cuando el orador usa todos los sistemas representacionales
(visual, auditivo y kinestésico) y sintoniza con los mismos de forma coherente
consigo mismo (pensamiento, accion y conducta). La clave del discurso es
transmitir un mensaje que cambie conductas en el receptor, no conocimientos. Por

tanto para ello el mensaje debe ser:

Percibido: Canal Visual (contacto visual, uso del espacio, objetos, vestuario);
auditivo (tono y modulacion de la voz, lenguaje, predicados, frase, uso de las
pausas) y kinestesico (gestos y posturas). Emplear de manera correcta las distancias

en la comunicacion (proxemia). La memoria y la pronuntiatio de la Retorica clasica
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estarian englobadas en la Programacion Neurolinglistica, en el canal auditivo,
porque es el discurso recordado que se expone mientras que la declamatio de la
Retdrica clasica pertenece al canal kinestésico al ser el grado de emotividad, fuerza

y pasion con el que se imparte el discurso.

e Comprendido. Estructura del lenguaje:

Metéfora

Simbolismos comunes

Lugar adecuado

Creatividad, Humor

Adaptar el discurso al auditorio

Elegir el momento adecuado

Esta parte contiene lo que en la Retdrica clasica serian la inventio, la dispositio y
elocutio. Requiere creatividad para encontrar argumentos que respalden tu hip6tesis
de partida, conocimientos linguisticos para crear el mensaje y disponer los
argumentos y capacidad para adaptar el mensaje al auditorio a través del lenguaje

verbal y no verbal.

e Aceptado. Integrar al auditorio en el discurso, empatizar emocionalmente. El
exordio, la narracion y argumentacion junto con la ilustracion y el modelo de
Perelman podrian ser englobados en este apartado ya que su intencion es que el
publico acepte su regla. El exordio constituye un punto clave en el discurso a la
hora de captar al publico y sintonizar con él. Si el principio no engancha el

discurso esta abocado al fracaso. La argumentacion a través de la ilustracion y



el modelo no s6lo evoca imagenes mentales sino que es un buen recurso para
reforzar nuestra tesis de partida y demostrar aquello de lo que se pretende

convencer.

e Integrado. Agradecimiento del orador. La recapitulacion, el movimiento de
afectos y la dispositio son los elementos al final del discurso para suscitar la
emocion del auditorio y favorecer la integracion del mensaje. En la
Programacion Neurolinglistica estos agradecimientos se potencian con
“anclajes” que realiza el orador con el auditorio que pueden ser en algin de los
tres canales: visual, auditivo y kinestésico. La intencion del anclaje es hacer
perdurar la integracion en el inconsciente del auditorio con gestos y palabras.
La fuerza de los anclajes depende de la empatia emocional del orador con el
auditorio para que se encuentren en sinergia. Un ejemplo claro es el famoso

Yes, we can de Obama®.

2. Estado de plenitud de recursos del orador en el momento de la oratoria. Estado
emocional dptimo. Sin didlogo interno limitante. Confiar en sus capacidades.
Aptitud positiva y enfocada en el objetivo intrinseco del discurso: influir en el

receptor.

1.2.El nacimiento de la Retdrica y de la Programacién Neurolinglistica, dos disciplinas

con un objetivo comun

! Frase pronunciada por el actual presidente de Estados Unidos, Barack Obama, en el 2004 en la Convencién
Nacional del Partido Demdcrata. Esta disponible en: http://www.youtube.com/watch?v=0FPwDe22CoY
(consultado el 15/09/2013)



http://www.youtube.com/watch?v=OFPwDe22CoY

La Retorica y la Programacion Neurolingiistica son dos ciencias que, aunque
separadas en el tiempo, desde sus origenes han perseguido un objetivo comdn: influir en el
publico a través de la palabra. Por este motivo es fundamental incidir en como surgen
ambas disciplinas, como poco a poco se fundamentan y se consolidan y como finalmente
Ilegan al auditorio a través de la puesta en marcha de técnicas y herramientas utiles para el

orador.

El nacimiento de la Retdrica esta unido al desarrollo de la nolg y la democracia.
Conforme las sociedades crecian se empezaba a sentir un imperioso interés de convencer a
los votantes y de comunicar las decisiones al pueblo. Todo esto vino de la mano del
descubrimiento y reconocimiento del valor cognoscitivo y educativo de la reflexion sobre

la lengua.

1.2.1. El nacimiento de la Retérica

Segn la tradicién antigua se considera a Cérax y Tisias los fundadores de la Retérica®.
Sus tesis defendian que lo que parece verdad cuenta mucho mas que lo que es verdad. La
finalidad ultima era la busqueda sistemética de pruebas para demostrar la verosimilitud de
sus tesis. Sin embargo, en la ciudad italiana de Sicilia, surge otro tipo de Retorica llamada
“psicagdgica” (conductora de almas) y que guardara una estrecha relacion con lo que méas
tarde sera el germen de la Programacion Neurolingiiistica. Esta “nueva Retorica” trataba de

demostrar la validez de un argumento no mediante una demostracion técnica impecable,

?vid. Cic. de or. I, 20, 91: Nam primum quasi dedita opera neminem scriptorem artis ne mediocriter quidem
disertum fuisse dicebat, cum repeteret usque a Corace nescio quo et Tisia, quos artis illius inventores et
principes fuisse constaret...; Quint. inst. 111, 1, 8: Nam primus post eos quos poetae tradiderunt movisse
aliqua circa rhetoricen Empedocles dicitur. Artium autem scriptores antiquissimi Corax et Tisias Siculi, quos
insecutus est vir eiusdem insulae Gorgias Leontinus, Empedoclis, ut traditur, discipulus.



sino mediante la atraccion que la palabra, sabiamente manipulada, podia ejercer sobre los

oyentes. (Mortara 1991).

1.2.2. El nacimiento de la Programacién Neurolinguistica

Para entender el contexto historico de la Programacién Neurolingiistica debemos
remontarnos a finales de la década de los 50 y a un modelo de aprendizaje llamado TOTE
(Test-Operate-Test-Exit). George Miller, Eugene Galanter y Karl Pribram fueron los
encargados de disefiar este modelo que tenia como objetivo razonar la conducta humana
basada en el comportamiento y el aprendizaje de un mecanismo cibernético cerebral. Este
mecanismo enjuiciaba la informacién y guiaba al ser humano a programar sus acciones por
medio de una conducta determinada, funcional o disfuncional (Fuentes, 2007). El
nacimiento del modelo TOTE sentd las bases para la creacion de un nuevo modelo de

aprendizaje que llegaria casi veinte afios después.

En la década de 1970, Richard Bandler y John Grinder crearon lo que hoy conocemos
como Programacion Neurolinguistica. El objetivo que desde un primer momento
perseguian era crear y desarrollar modelos y técnicas que pudieran explicar las conductas
humanas, la comunicacion entre las personas y la manera de producir cambios entre ellas.
Su trabajo estaba dirigido a conseguir la identificacién de modelos explicitos de excelencia
humana. A raiz de estudiar el modo de operar de los terapeutas Virginia Satir (reconocida
terapeuta familiar), Fritz Perls (fundador del Instituto Gestaltico de Lago Cowichan) y el
Dr. Milton H. Erickson (uno de los maximos exponentes de la hipnosis contemporanea)
identificaron los patrones verbales y de comportamiento particulares para analizar su
eficacia en el plano de la comunicacion. Por medio de la observacion descubrieron que el

éxito de los tres radicaba en una estructura y un modo de interaccionar concreto. Bandler y



Grinder fueron més alla y crearon un modelo definitivo que podia ser utilizado por
cualquier terapeuta obteniendo los mismos resultados que Virginia Satir, Fritz Perls y el

Dr. Milton H. Erickson y definiendo asi un sistema genérico de aprendizaje.

Una de las conclusiones que extrajeron es que la informacién que percibimos del
mundo llega por tres canales: el visual, el auditivo y el kinestésico (sensaciones). Estos
tres canales son los sistemas representacionales por los cuales una persona representa
internamente su experiencia externa. En este punto entra en juego la figura de Gregory
Bateson, famoso por sus aportaciones a la comunicacion y a la teoria de sistemas. Las
investigaciones del multifacético antrop6logo Bateson sobre Biologia, Cibernética,
Antropologia y Psicologia ejercieron una gran influencia en Bandler y Grinder y fue el

germen de dos orientaciones bien diferenciadas:

- Estudio de patrones para la excelencia personal

- Estudio de patrones para la comunicacién efectiva

A partir de 1977, Bandler y Grinder difundieron los conocimientos préacticos de la
Programacién Neurolinglistica a través de seminarios y de la publicacion de varios libros.
Esta teoria nace con el propoésito de ser aplicada como modelo terapéutico pero tras las
aportaciones de estudiosos como R. Dilts, Joseph O’Connor o Judith Delozier, la disciplina
se extendié a campos tan diversos como la venta, el liderazgo, el trabajo en equipo, la

oratoria o la comunicacion asertiva.

Es importante resaltar que la Programacion Neurolinglistica hace hincapié en la
conexion existente entre la forma de pensar, sentir y actuar. Aristoteles ya diferenciaba al
hombre en tres centros vitales que son la base de la comunicacion verbal y no verbal.
Como se observa a lo largo del ensayo la Programacion Neurolingistica se nutre de varias

disciplinas donde en un esfuerzo por obtener la excelencia las analiza en pro de una teoria



comunicativa. Asi, en lo que a Retorica se refiere, trataron de ampliar la teoria aristotélica
con el objetivo de conseguir la perfeccion en la comunicacion a través de técnicas que
permitieran la armonia de estos tres centros vitales de los que habla Aristoteles y que

rescata la Programacién Neurolingiiistica con salvedades en la terminologia®:

1. El centro motor (érgon). Accion, movimiento y realizacion
2. El centro emocional (epithumia). Emociones y sensaciones

3. El centro cognitivo (I6gos). Pensamientos y racionalidad

Aunque separados en el tiempo la Programacién Neurolinglistica recoge numerosas
aportaciones en campos diversos para tratar de poner el acento al interés y a la necesidad
de una comunicacién eficaz. Una de las aportaciones fundamentales de las que se nutre es
la del filésofo estadounidense William James (1842-1910). James reflexiond dentro del
pragmatismo norteamericano sobre los conceptos de accién y comunicacion y retomo este
concepto de Aristoteles con “La Teoria de las 3H”, también llamado Triangulo de William

James, en la que sefiala:

1. Laprimera H: Head (la cabeza) centro cognitivo.
2. Lasegunda H: Heart (El corazon) centro emocional.

3. Latercera H: Hands (Las manos) centro motor.

Estas teorias fueron recuperadas por la Programacion Neurolinguistica, bajo el término

de Indice de Computacion, en que ademas de los conceptos ya conocidos, la Programacion

* Téngase en cuenta que los conceptos de &pyov (érgon) y de émvpia (epithymia) aparecen en la Etica a
Nicomaco, aunque no exactamente con el mismo significado. La ém6Bvuia puede referirse en ella tanto al
deseo o0 afioranza de algo como al apetito en general, en cuyo caso es el término genérico para los especificos
Bupog o Podinoig (vid. http://classweb.gmu.edu/rcherubi/ancient/arvoc.htm, consultado el 20.09.2013). No
debemos pensar que el uso de terminologia tomada de Arist6teles demuestra un conocimiento de las ideas de
éste, y menos aln cuando los términos usados no se corresponden con su sentido original sino muy
vagamente.



Neurolinguistica aporta las nociones de sistémica y sinergia creadas entre los centros

vitales.

a) Sistema de tratamiento de la informacion. Los procesos internos (el centro
cognitivo de Aristoteles).

b) Emociones y sensaciones. Los estados internos (el centro emocional de
Aristoteles).

c) Acciones y lenguaje. Las conductas (el centro motor de Aristételes)

En definitiva James propone que la coherencia de un individuo viene dada por las
interacciones de su pensamiento, su estado interno y sus conductas. Es decir, la
Programacién Neurolinguistica considera que el lenguaje es un sistema que restablece el
orden a partir del desorden, con una visién global y amplia en la que intervienen factores
internos de comportamiento e interaccion y factores externos que condicionan el mensaje.
Para ello una de las investigaciones que analiza es la del linglista suizo Ferdinand de
Saussure (1857-1913), que introdujo en la Linguistica el enfoque estructuralista. Sausurre
define el lenguaje como una totalidad organizada, compuesta de elementos solidarios que

solo pueden ser definidos mutuamente en funcion de su lugar en la totalidad.

Por otro lado, la Programacién Neurolinglistica tiene su base en los fundamentos
tedricos del constructivismo ya que la disciplina ve el mundo como una invencién no como
un descubrimiento. En otras palaras, Bandler y Grinder consideraban que el hombre al
transmitir su representacion del mundo tiene ciertas limitaciones que estan sujetas a
condiciones neuroldgicas, situaciones sociales y las caracteristicas personales por las que
atraviesa el individuo y que, su vez, determinan el lenguaje. Velazco (2000) considera que

el estudio de la Programacion Neurolinglistica se apoya en el modelo de la gramatica



transformacional representada por Noam Chomsky basada en los conceptos de: estructura
superficial, que consiste en lo que el hablante dice realmente, y estructura profunda, cémo
el hablante piensa y quiere manifestar lo pensado. La gramatica transformacional tiene su
fundamento en la creacion de nuevos lenguajes. Estima que los seres humanos
interpretamos y creamos mensajes nuevos al afirmar que no se producen por recuerdo ni
por repeticion. En este sentido Chomsky considera que (1957: 26) «dentro del proceso de
comunicacion existen varios mecanismos Yy tienen que ver con las instituciones
relacionadas con el mensaje». En el plano linguistico esta teoria de Chomsky se
corresponde con una estructura profunda, sin embargo al manifestar la experiencia a otro
se servira de expresiones mas pobres y limitadas (estructura superficial) que presentan, por
defecto, omisiones, generalizaciones y distorsiones. En esta linea, Bandler y Grinder
propusieron una serie de estrategias verbales para subsanar las dificultades que podrian

presentarse en ese nivel superficial del lenguaje.

Y por altimo otra de las aportaciones a destacar es la de Ludwig Von Bertalanffy
(1901-1972), bidlogo y autor de la Teoria General de Sistemas, un método para analizar y
estudiar la realidad y poder desarrollar modelos, al que denominaremos sistemas que
interaccionan en funcién de una finalidad. La Teoria General de Sistemas no es mas que un
paradigma cientifico que se caracteriza por una perspectiva holistica e integradora donde la
atencion se dirige a las relaciones y a los conjuntos que a partir de ellas emergen. En un

primer momento, los objetivos de la Teoria General de Sistemas eran:

- Incentivar el desarrollo de conceptos generales que permitieran describir las
caracteristicas, funciones y comportamientos sistémicos.
- Desarrollar leyes aplicables a todos esos comportamientos

- Promover la formalizacion de estas leyes



Sobre estas bases se construyé la Society for General Systems Research (1954) para
potenciar, entre otras cosas, el desarrollo de modelos tedricos en campos que carecian de

ello.

Todo ello dio lugar al enfoque sistémico con el que cuenta la Programacion
Neurolinguistica segun el cual hay que fomentar nuestras tres capacidades para lograr la

excelencia.

1. Diagnostico a traves de la Calibracion

2. Estrategias. Muy presentes en la Programacién Neurolinglistica, ya que es un
conjunto de técnicas para permitir que las personas logren sus metas.

3. Modelizacion. La creacion de modelos es uno de los objetivos fundamentales de la

disciplina.

En resumen, tras un breve recorrido por la historia de la Programacion Neurolinglistica
podemos concluir que la disciplina surge como un intento de elaborar modelos terapéuticos
eficaces para su aplicacion. Para ello Bandler y Grinder se valieron no sélo de la
observacién sino del estudio de trabajos y teorias en campos como la Retérica, la
Psicologia, la Filosofia, la Biologia o la Linguistica. Tras el estudio y la experimentacién
elaboraron un modelo de comunicacion aplicable y completo cuyo germen residia en

diversas teorias dentro del campo de las ciencias sociales.

1.3.El discurso en la Programacion Neurolinguistica. El papel del coach en el juego

comunicativo

Parece claro que la manipulacién (o programacion) de la mente humana se puede llevar

a cabo a través de la palabra. Es lo mismo que dice la orientacion psicagogica



(literalmente, "conductora de almas™) de la Retorica. Cada vez son mas las personas que
persiguen el éxito a través de técnicas de persuasion que inciden en el comportamiento.
Palabras como coaching o coach comienzan a resonar con fuerza, especialmente dentro
del &mbito empresarial. Parece que la Programacion Neurolinguistica arrastra a millones de
personas en todo el mundo a conferencias y seminarios donde se les mostrara como

mejorar sus vidas y como deben enfrentarse al dia a dia.

Una cosa es segura: el pulpito ha cambiado. Ahora los nuevos predicadores son
personas que, igual que en el siglo XVI, juegan con la emocién para impulsar la
“salvacion” de las personas. Si, los coaches son los nuevos predicadores del siglo XXI.
Pero ¢qué significa la palabra coach? ¢En qué niveles opera? ;(Cémo influye en las

personas?

Segun el Organismo Internacional para la Certificacion de Coaches Profesionales
(OCC-Internacional) presente en el Programa de formacion en coaching con PNL (2011)
el coaching es: «una relacion profesional que consiste en el arte de acompafiar a uno o
varios coachees durante un proceso creativo y no tendencioso, que potencia la capacidad
de autodescubrimiento e invita a la accion en las areas propuestas por la persona». Por
medio del uso de sus competencias, el coach tiene en cuenta la persona en su totalidad
(dimensién emocional, mental, linguistica, corporal, energética, etc.) y su relacién con el
entorno para programar en ésta tanto la reflexiéon como el aumento de la consciencia y la

accion.

Muchos autores ponen el acento en uno de los valores mas profundos y, a menudo, uno
de los objetivos que maés ansian las personas: la felicidad. Asi, O'Connor y Lages (2005)
definen el concepto de coaching como un proceso de exploracion del presente de la

persona y un disefio de futuro. Y afiaden que «este proceso consiste en ayudar a las



personas a ser mas conscientes de ellas mismas». En definitiva, el coaching consiste en
acompariar a las personas en su proceso de ser felices. También podemos encontrar autores
como Leibling y Prior (2004) que afirman que el coaching es un modo beneficioso y

eficiente de fomentar el desarrollo y el crecimiento de las personas.

En este sentido distinguimos, en lo que respecta a técnicas del discurso dentro de la
Programacion Neurolinguistica, dos discursos diferenciados. Por un lado el coach personal
y por otro el coach que dirige su oratoria a un auditorio. En el primer caso el coaching se
basa fundamentalmente en una simple conversacion, es decir, un diadlogo que tiene lugar
entre un coach (experto en acompafar) y su cliente o coachee. Este didlogo se da
obviamente en un contexto productivo y orientado a los resultados y se basa en guiar a las
personas de forma individual para acceder a sus propios recursos. En muchos casos los
clientes nunca se han formulado ciertas preguntas que el coach si les puede formular, pero
sin duda son ellos los que tienen las respuestas. El coach simplemente da apoyo y anima a
las personas a que encuentren sus propias respuestas. Hay que tener en cuenta que la
Programacion Neurolinglistica guarda una relacion més estrecha con el hecho de formular
preguntas que con el de facilitar respuestas. Con todo ello coaching y aprendizaje son dos

conceptos inseparables.

Javier Cantera (Cantera y Goujon, 2004: 22) considera que: «la relacion de coaching
sobre todo se basa en el respeto a la experiencia y en la capacidad de exponerla para crear
un escenario de aprendizaje». Y en este &mbito se mueve el coach que se dirige a un grupo.
Independientemente del ambito en el que se mueva, el coaching de equipo busca el
desarrollo de conjuntos de alto rendimiento e incide sobre la comunicacion, la confianza y
la cohesidn de sus integrantes. EI coach no s6lo se limita a contar su vivencia personal sino
gue en muchos casos €l es el mejor ejemplo y trata de estructurar su propia experiencia

para que ésta motive a la accion y al cambio de sus integrantes. El trabajo del coach



consiste en detectar los puntos debiles, incidir sobre ellos y proporcionar herramientas para
mejorar el trabajo en equipo. En torno a estas premisas gira su discurso cuyo objetivo es
ayudar a los grupos de trabajo en la resolucion de conflictos internos, entre comparieros o
con los clientes. En definitiva por medio de la comunicacion persuasiva busca la

excelencia tanto en el trato y en el servicio como en las relaciones de equipo.



2. El hombre en la sociedad, premisas que inciden en el comportamiento humano

El ensayo versa sobre la comunicacion y sobre todo sobre la persuasion. Aprender las
técnicas de la oratoria constituye un punto fundamental para avanzar en la teoria del
discurso pero no el unico. El ser humano es un ser social y racional, no hay duda. Pero es
el componente animal, el que actla por instinto, el que interesa analizar en este apartado.
Porque el hombre, al igual que los animales, envia sefiales y responde a estimulos de
manera automatica. Conocer estas respuestas supone un buen punto de partida para
modelar nuestros discursos e incidir en esa parte del cerebro que opera de forma mecénica.
Para ello acudimos a Robert B. Cialdini y a su Influence: Science and Practice (1985)
donde el autor simplifica seis reglas de la comunicacion persuasiva basadas en patrones de
conducta interiorizados en la psique humana y que influye en la toma de decisiones. Se
trata de formas naturales de comportamiento que guian el razonamiento de las personas y

cuyo analisis y comprension resultan interesantes para su posterior puesta en marcha.

En primer lugar, y como se menciona en el parrafo anterior, el ser humano como
especie animal reacciona de manera automatica ante determinados estimulos. Esta forma
paralela de accién automatica humana ha sido acertadamente puesta de manifiesto en un
experimento realizado por la psicologa social Ellen Langer y sus colaboradores (Langer,
Blank y Chanowitz, 1978). De acuerdo con un principio bien conocido del comportamiento
humano, cuando pedimos un favor a alguien logramos mayor probabilidad de conseguirlo
si damos una razon. A las personas les gusta tener razones para lo que hacen (Cialdini,
1985). Langer demostr6 este hecho nada sorprendente pidiendo un favor a la gente que
hacia cola en una biblioteca para utilizar la fotocopiadora. Cuando la peticion se realizaba
a través de la férmula: «perdone, tengo que fotocopiar cinco paginas, ¢podria dejarme
pasar porque tengo mucha prisa?» la efectividad de esta peticion razonada fue casi total

(94% de aceptacion). Langer compar( esta tasa de éxito con un segundo tipo donde el



solicitante demandaba el favor de la siguiente manera: «perdone, tengo que fotocopiar
cinco péaginas ¢podria dejarme pasar?» cuya tasa de éxito fue del 60%. En principio parece
razonable que la diferencia radica en la informacion adicional de la primera peticién
“porque tengo prisa” pero un tercer grupo demuestra que no es asi y que es la palabra
“porque” sobre la que recae todo el poder de influencia. Asi, el tercer grupo anade un
“porque para” sin afiadir nada nuevo y para unicamente redundar en lo obvio: «Perdone,
tengo que fotocopiar cinco paginas, ¢podria dejarme pasar porque tengo que hacer
fotocopias?». El resultado fue que de nuevo casi el 93 por 100 de las personas accedieron

a la peticion aun cuando no habia una razon real.

En este sentido, Cialdini utiliza a modo de ejemplo la premisa generalmente
reconocida de: “si un experto lo dice, tiene que ser verdad” (una modificacion del
argumentum auctoritatis). Por todos es conocida la tendencia que existe en nuestra
sociedad a aceptar sin cuestionar las afirmaciones que se desprenden de los expertos en una
materia concreta. Asi, un estudio llevado a cabo por Petty, Cacioppo y Goldman (1981)
ofrecié a un grupo de estudiantes de la Universidad de Missouri el video de una
conferencia en la que los ponentes defendian a ultranza que los alumnos del dltimo curso
debian superar unos examenes exhaustivos para validar el titulo universitario. La medida
afectaba personalmente a algunos de los estudiantes, pues se les indicd que dichos
examenes entrarian en vigor al afio siguiente, antes de que ellos hubieran tenido
oportunidad de obtener el titulo. Los resultados de este estudio fueron muy ilustrativos: a
aquellos alumnos que no afectaba la nueva norma les bastaron para convencerse los
conocimientos del conferenciante en el campo de la educacion. Es decir, utilizaron la regla
“si un experto lo dice, tiene que ser verdad” y dedicaron poca atencion al peso de los
argumentos expuestos. Por el contrario, los alumnos afectados personalmente por el

problema hicieron caso omiso de los conocimientos del conferenciante y tuvieron en



cuenta sobre todo la calidad de sus argumentos. Por tanto, concluye Cialdini (1985: 18):
«cuando un asunto es importante para nosotros, nos resistimos a ceder a la seduccion de
tomar un solo factor (desencadenante) de la informacidén que se nos ofrece y reaccionar

Unicamente a él».

No cabe duda que éste es solo uno de los muchos ejemplos en los que el ser humano
actla de modo mecénico. Cialdini recoge en su estudio seis principios que rigen la
conducta humana y que es importante conocer para ilustrar como la mente humana actda
en ocasiones de forma instintiva. Como si de un interruptor que hace click se tratara, el
autor pone en evidencia el componente racional del hombre que queda a merced de la
palabra y de las estrategias persuasivas. Estos principios son: principio de reciprocidad, de

coherencia, de sancion social, de simpatia, de autoridad y de escasez.

2.1.Principio de reciprocidad

Lo que R. Cialdini llama principio de reciprocidad hace alusién a la necesidad que
tienen los hombres de igualar aquello que previamente se les ha dado. En virtud de la regla
de la reciprocidad, estamos obligados a devolver en el futuro favores, regalos e
invitaciones. Esté tan arraigado el sentimiento de quedar en deuda cuando se recibe una
atencion, que en varios idiomas interviene la palabra “obligado” en las expresiones de
agradecimiento (Cialdini, 1985). El mas puro “ojo por ojo y diente y por diente” en las
sociedades esta tan instaurado que es practicamente imposible saltarse la regla si uno no
quiere ser considerado un “gorron”. Los comercios y las organizaciones lo conocen muy
bien y lo utilizan en su favor. Un ejemplo que muestra (y demuestra) esta regla es el caso
de pedir donativos a las personas. Numerosos estudios demuestran que a la hora de pedir

donativos por lo general somos bastante reacios a que nos aborden por la calle y nos



persuadan para colaborar con una causa. Pero si a la hora de acercarse a los transelntes se
nos ofrece un regalo (caramelos, una flor, un libro...), automaticamente nos sentimos en
deuda con la persona y estaremos mas predispuestos a colaborar con la causa. A todo ello
se afiade, como cuenta el autor que (1985: 44): «la sorpresa es, por si misma, una causa
efectiva de sumision. Las personas sorprendidas por una peticion a menudo accederan a lo
que se les pide porque se sentirdn momentaneamente inseguras y, en consecuencia, seran
facilmente sugestionables». Con todo ello no hay duda que la norma de reciprocidad es
uno de los pilares para el funcionamiento de las sociedades. Beneficia al individuo y al

grupo y garantiza que cualquier favor que uno haga le seré devuelto en un futuro proximo.

2.2.Principio de coherencia

No hay duda que el ser humano necesita ser coherente con aquello que hace o dice.
Necesita encontrar una justificacion racional que valide sus acciones y en esta premisa se
mueve la regla de la coherencia. Las personas que cambian una y otra vez de opinion y no
se deciden se consideran personas inseguras, indecisas, con poca voluntad e inteligencia.
Por el contrario, la coherencia personal se asocia por lo general con la fuerza personal e

intelectual. Es la esencia de la 16gica, la racionalidad, la estabilidad y la honradez.

Cuando las personas descubren el increible poder de la coherencia es el momento de
actuar de acuerdo con ella. ;Como se hace? Los psic6logos sociales creen conocer la
respuesta: el compromiso. Cialdini considera que (1985: 73) «si soy capaz de conseguir
que otra persona asuma un compromiso (que tome una decision y la manifieste) habré
preparado el terreno para que, de forma automatica e irreflexiva, actie en consecuencia
con ese compromiso previo». Una vez adoptada una postura, hay una tendencia natural a

comportarse de acuerdo con ella.



2.3.Principio de sancién social

Es un principio basico segun el cual actuamos de la misma manera que los demas. Asi,
determinamos lo que es correcto averiguando qué piensan otras personas que es correcto.
Es un principio especialmente valido a la hora de decidir si un comportamiento es
adecuado. Juzgamos la correccion de un comportamiento en una situacion dada por la
medida en que lo manifiestan los demé&s. Tanto si se trata de lo que hay que hacer con una
bolsa de palomitas vacia en un cine, como a la velocidad a la que se debe conducir en
determinado tramo de autopista o de la forma de comer pollo en una cena, las acciones de

quienes nos rodean nos dan importantes pistas para definir la respuesta (Cialdini, 1985).

Este principio de sancién social se ve en numerosos casos. Por ejemplo muchos
camareros echan unos cuantos billetes en el bote de las propinas del bar al comienzo de la
jornada. De esta manera dan la impresién que dejar propinas en el bar forma parte del
comportamiento adecuado dentro del local. Lo mismo ocurre con los donativos en las
iglesias. Se sabe que lo predicadores evangeélicos mezclan entre los feligreses a ayudantes
que, cuando llegue el momento, se adelantan para dar testimonio de su fe y hacer un
generoso donativo. El principio de sancion social se extiende a todos los ambitos incluso

en terrenos tan propios como la experiencia personal de sentir dolor (Cialdini, 1985).

En esta linea Cialdini menciona un programa de investigacion llevado a cabo por
Kenneth Craigy y sus colaboradores (Craigy Prkachin, 1978). Este demostré que las
personas sentian menos dolor (de acuerdo con sus propias afirmaciones, con medidas
psicofisicas de sensibilidad sensorial y con respuestas fisioldgicas) cuando se encontraban

en compafiia de personas que toleraban las descargas como si no fueran dolorosas.

En definitiva, Cialdini habla del principio de sancion social como de un piloto

automatico. ¢ Como coger de nuevo las riendas y asumir el mando? El autor considera que



(Cialdini 1990: 172): «dado que los inconvenientes de los pilotos automaticos surgen sobre
todo cuando se han introducido datos incorrectos en sus sistemas de control, nuestra mejor
defensa consiste en saber cuando son erroneos esos datos». Si tenemos la capacidad de
percibir en qué situaciones el piloto automatico (sancién social) estd en marcha con
informacidn inexacta, podremos desconectar el mecanismo y coger el mando cuando sea

necesario.

2.4.Principio de simpatia

El principio de simpatia es una premisa basica a la hora de relacionarnos y de mostrar
predisposicion para escuchar a otras personas. En pocas ocasiones habremos comprado
algo a un vendedor que no nos caia en gracia. En cuanto a las razones de simpatia Cialdini
considera que residen en el atractivo fisico, la semejanza, los elogios y el contacto (o la

familiaridad).

En lo que al atractivo fisico se refiere, ciertas investigaciones han demostrado que
asignamos de modo automatico a los individuos de aspecto agradable cualidades como el
talento, la amabilidad, la honradez y la inteligencia (para un andlisis, vid. Adams, 1977).
Parece que existe una respuesta automatica a la gente atractiva y al igual que todas las
reacciones de este tipo surge de forma espontanea. La semejanza es la mas obvia de las
razones de simpatia. Simpatizamos con las personas que son semejantes a nosotros. Las
formas de vestir, la educacion, el lugar de procedencia... influyen a la hora de la
semejanza y por ente de despertar la simpatia de una persona. Cialdini expone los elogios
como otra de las razones que ayudan a que una persona te caiga en gracia y estes dispuesta
a atender. Que alguien nos diga que le gustamos puede ser un recurso sumamente eficaz

para crear en nosotros una corriente de simpatia y de sumision complaciente (Berscheis y



Walster, 1978). Por ello, cuando la gente nos halaga o afirma tener afinidades con nosotros
a menudo es porque desea obtener algo de nosotros (Cialdini, 1985). El ultimo de los
factores, el de contacto y cooperacion (o familiaridad), sostiene que la repeticion
continuada y constante de un estimulo aumenta su atraccion hacia él. Nos acaba siendo
familiar y en consecuencia nos sentimos mas interesados en él. Por esta razon, a los
vendedores les resulta méas sencillo vender algo conocido que un producto totalmente

nuevo.

2.5.Principio de autoridad

El principio de autoridad que recoge Cialdini parte de un famoso experimento llevado a
cabo en 1961 por Stanley Milgram®. El estudio escogia a dos sujetos, uno seria el alumno y
otro el profesor. El primero debia estudiar parejas de palabras de una larga lista hasta que
fuera capaz de recordarlas todas. El profesor formularia una serie de preguntas para
comprobar la memoria del alumno y administraria descargas eléctricas de intensidad
creciente cada vez que el alumno se equivocara. El investigador y el profesor pasan a una
habitacion contigua y ven como el alumno poco a poco va sufriendo las descargas hasta tal
punto que llega a suplicar que cesen, a retorcerse de dolor y a querer poner fin al
experimento. Los resultados fueron demoledores. Los profesores, lejos de compadecerse,
continuaban con el experimento bajo las Ordenes del investigador. Lo realmente
sorprendente es que el alumno no era mas que un actor y el objetivo de Milgram era

observar como se comportaban los profesores ante los ruegos de los alumnos.

* Una recreacion de este experimento pudo verse en la emision nimero 393 del programa Redes, de
Televisién Espafiola. Estad disponible en: http://www.youtube.com/watch?v=dIp-2Yjj8Ao (consultado el
20.09.2013)



Milgram sefiala que esta muestra de personas no eran sadicos, ni ajenos al dolor sino
personas normales y corrientes pero ¢qué les movia a hacer una cosa semejante? Muy
sencillo: el principio de autoridad. Las investigaciones del propio Milgram nacieron de un
intento por entender como habian podido participar los ciudadanos alemanes en la
destruccion de millones de inocentes en los campos de concentracion durante la ocupacion
nazi. De hecho, el experimento comenz6 pocos meses después de que Adolf Eichmann
fuera condenado a muerte por crimenes contra la humanidad. El juicio y la condena fueron
los que hicieron a Milgram preguntarse si realmente era posible que el principio de

autoridad tuviera fuerza suficiente como para romper las barreras morales.

Cialdini explica que (1989: 231) «desde que nacemos se nos ensefia a creer que la
obediencia a la autoridad es buena y la desobediencia mala. Este mensaje impregna las
ensefianzas de los padres (...) y nuestra nifiez y estd incorporado a los sistemas legal,
militar y politico en que nos desenvolvemos cuando somos adultos». Todos estos valores
reflejan un enorme poder a la sumision y a la lealtad hacia normas legitimas. Este principio
de autoridad se refleja de manera clara en todas las aportaciones religiosas. El primer libro
de la Biblia, por ejemplo, cuenta las consecuencias de la desobediencia de Adan y Eva. El
Antiguo Testamento narra el impactante relato de como Abraham clava un pufial a su hijo
menor en el corazén porque de manera irreflexible Dios se lo pide. No se juzga la

conveniencia de la accion sino que se actla en linea con lo que la autoridad manda.

Cialdini considera que nuestra obediencia se produce de manera automatica y rara vez
cuestionamos los pros y contras de dichos mandatos. En ocasiones la autoridad puede
incurrir a error 0 podemos estar ante personas que quieran aprovecharse de ese poder de
autoridad. Para ello, Cialdini contempla que (1990: 252): «una forma fundamental de
defenderse frente a esos problemas es adquirir conciencia del poder de autoridad». Esta

toma de conciencia unida a la facilidad con que pueden «falsificarse los simbolos de



autoridad» como la ropa, la presencia o los adornos nos permitira estar alerta a las

situaciones en que se intenta usar (o falsear) la influencia de autoridad.

2.6.Principio de escasez

El dltimo de los principios que rige la conducta humana es el principio de escasez
segun el cual (Cialdini 1985: 261): «las oportunidades nos parecen mas valiosas cuanto
mas lejos estan de nuestro alcance». En vistas al gran poder de sumision del que hace gala
este principio parece logico que los profesionales de la sumision traten de usarlo en
beneficio propio. Un claro ejemplo de cémo funciona es la técnica basada en vender
«unidades limitadas». Esta consiste en decir al cliente que el producto escasea y sélo
dispone de unas unidades concretas. De este modo y de manera automatica el valor del
producto aumenta y con él su interés. Lo mismo ocurre con los plazos improrrogables o
«fecha tope» con la cual se pone limite de tiempo a la posibilidad del cliente de conseguir

lo que el profesional de la sumision desea venderle.

Como suele ocurrir con las armas de influencia, tiene un notable poder para dirigir las
acciones humanas. En el caso del principio de escasez, su poder reside en dos fuentes
principales. La primera incide en la debilidad de las personas por los atajos. En vistas a que
las cosas mas dificiles de conseguir suelen ser mejores que las féciles, con frecuencia nos
servimos de la disponibilidad de un producto como ayuda para juzgar su calidad de manera
rapida y segura. Por tanto, una de sus fuerzas reside en que al seguirla estamos actuando de
manera correcta. Ademas, existe una fuente secundaria de caracter exclusivo y es que a
medida que nuestras posibilidades se reducen nuestra libertad decrece, y todos nos

resistimos a que semejante cosa ocurra. En consecuencia, cuando la escasez dificulta la



adquisicion de un producto, reaccionamos contra esa interferencia, deseamos el producto y

tratamos de alcanzarlo con mas fuerza que antes.

Cialdini considera que (1985: 286): «es relativamente facil estar prevenido frente a las
presiones de la escasez, pero es bastante mas dificil actuar sobre ellas». Esto se debe a que
la escasez reduce nuestra capacidad de actuar de manera racional. Cuando deseamos algo
que se aleja de nuestras posibilidades nos ponemos nerviosos y entra en juego nuestro lado
mas visceral. Por eso no basta con conocer las causas y consecuencias de las presiones de
la escasez para estar alerta frente a ellas, porque como sefiala el autor «el conocimiento es
un proceso cognitivo y, como tal, queda anulado por la reaccién emocional a dichas

presiones».

2.7.Conclusién

No cabe duda que las armas de persuasion expuestas dan una breve pincelada de como
el comportamiento humano se rige en ocasiones a través de respuestas automaticas y poco
racionales. Estas técnicas de psicologia social son la culminacion de afios de investigacion
y observacion analizando personas y su actitud frente a situaciones reales. Conocer estas
pautas es fundamental a la hora de abordar un andlisis sistematico del discurso que permita
identificar estas técnicas y su incidencia en una oratoria con un claro objetivo: persuadir e

incidir en el comportamiento humano.



CAPITULO II

El discurso. Caracteristicas diferenciales

de la Programacion Neurolinguistica y la Retérica

1. El discurso en la Retdrica

El orador y su discurso han evolucionado a lo largo de siglos de palabra, elocuencia y
préactica. Muchos han sido los genios que han plasmado en sus obras el poder de la oratoria
para sembrar la semilla de la accion y el cambio. En la Retorica clésica se pueden resaltar
muchas figuras pero el ensayo se centra en tres personajes clave de la historia de la
Retdrica por su aportacion e influencia en este campo: Marco Tulio Cicerdn, Lucio Anneo
Seéneca y Marco Aurelio. En el primer caso resulta muy ilustrativo porque Ciceron
realizaba memorables intervenciones en los que actuaba como un verdadero actor del
discurso, un orador que apelaba a la emotividad para invitar a la accién. Ademas, en el
andlisis del discurso que se recoge a continuacion es importante prestar atencion a las
lindezas y desvios que hacia en su argumentacion. El caso de Séneca y Marco Aurelio lo
que interesa analizar es la manera en que estructuraban sus creencias para generar el estado
de cambio interno que preconizaban. Por ultimo y dentro de la Retorica eclesiéstica se
analiza una epistola de San Pablo a Filemén. El interés radica en el componente retérico
del que goza el apostol creando un modelo que circularé durante siglos por todo el sistema

religioso.

Debe tenerse en cuenta, como precision inicial, que la Retdrica experimenta ya en el

siglo 1 d.C., un proceso de interaccion con la Literatura al que se denomina



"literaturizacion”, que hace que los procesos de creacion de obras literarias y de discursos
compartan técnicas y métodos. Esta literaturizacion nos permite ver que, en efecto,
Séneca, San Pablo y Marco Aurelio pueden estar compartiendo modos de actuacion y de
pensamiento que son claramente retdricos aungue sus obras no se inscriban en el género de

la Oratoria. En palabras de Lopez Mufioz (2000: 23):

«...Una vez que la retorica deja de ser una herramienta de estructuracion del sistema,
pasa a ser materia periférica del sistema. Cuando pierde su utilidad inmediata, le quedan
varias vias de salida: convertir su estudio en un fin en si mismo (cientifizacion),
convertir su practica en un fin en si mismo (teatralizacion), o especializarse como
disciplina ancilar de otras (literaturizacion).

Son tiempos de declamadores profesionales (teatralizacidn), de escritores que aplican a
su mester todo el sustrato de su educacion retdrica y declamatoria (literaturizacion), y
de tratadistas que buscan sistematizar el corpus de la Retérica (cientifizacion), bien
porque piensen que asi se tiene una oportunidad de luchar contra la decadencia de la
oratoria (como Quintiliano), bien porque la elaboracion de compendios es una parte de
su propio desemperio laboral de preceptores.

Cientifizacion, teatralizacion y literaturizacion no son fendmenos interexcluyentes ni

estrictamente paralelos: se entrecruzan hasta producir una retorizacion de la sociedad...»

1.1.El discurso de la mano de Cicerdn

Marco Tulio Ciceron nacio en el afio 106 a.C. en el seno de una familia ecuestre en la
ciudad romana de Arpino. En Roma, crecio de la mano de dos grandes oradores de la
época, Marco Antonio y Lucio Craso, a los que en homenaje hizo protagonistas del tratado
De oratore. Hombre de letras y estudioso, no cabe duda que Cicerdn fue principalmente un
orador. Un orador que ejercio de politico gracias al apoyo que recibia del pueblo en gran
parte debido al manejo de unas técnicas pulidas y persuasivas. De acuerdo con Pere J.

Quetglas (2007) desde su incursion en la vida pablica, su trayectoria profesional va unida a



sus discursos. Las Verrinas le trajeron el ascenso al primer puesto de los oradores mas
grandes del momento; las Catilinarias supusieron la adhesion del pueblo que le condujo al
ascenso politico y que, con el paso del tiempo, lo llevd al destierro y las Filipicas fueron su

sentencia y destruccion, tanto politica como personal.

A continuacion se expone el anélisis del discurso de la Primera Catilinaria que recoge
J. Quetglas con la traduccién al castellano de Juan Bautista Calvo (Anexo 1). Se trata de un
discurso pronunciado ante el Senado el 8 de noviembre del afio 63 para convencer al
auditorio de las conjuras y conspiraciones oscuras que se estdn dando entre algunos

miembros. Ademas, el objetivo Gltimo del discurso es expulsar de Roma a Catilina.

Este discurso emplea de manera clara las técnicas persuasivas de las que se vale
Ciceron para hacer una oratoria eficaz. Una de las estrategias que utiliza es realizar
preguntas que el mismo responde para desmontar a su adversario y dejar poco margen a la
hora de discernir sobre aquello que argumenta. Un buen ejemplo de como usa esas
preguntas para captar la atencion del auditorio es el exordio, uno de los mas famosos de la
Historia. Estamos ante un discurso muy bien estructurado con las partes de las que la

Retdrica clasica habla bien diferenciadas.

El comienzo del discurso (exordio) arranca de manera brillante. Se dirige
directamente a su oponente, Catilina, con preguntas demoledoras y lo acusa claramente de
conspirar y de atentar contra el Estado. Desde el primer momento, deja claras sus
intenciones con palabras que no dejan indiferente. « -;Hasta cuando has de abusar de
nuestra paciencia, Catilina?», « (Cuando nos veremos libres de tus sediciosos intentos?»,
«;A qué extremos sé arrojard tu desenfrenada audacia?». Tras la introduccion, llega una
exposicion de hechos en la que de manera explicita denuncia lo que considera una

conspiracion. Se observa a las claras como a través de la palabra persuade al auditorio



mostrandole las artimafias que lleva a cabo Catilina. Utilizando un recurso no muy
recomendable, por el riesgo que supone y la maestria que requiere, Ciceron recurre al uso
de preguntas en negativo. Por lo general, los enunciados negativos no son muy
aconsejables en un discurso porgue causan el efecto contrario: si se le dice a un nifio: «no
toques la comida», su inconsciente solo retiene el verbo “tocar” y provocara justo el efecto
contrario®. Cicerén, en cambio, consigue la reaccién que esperaba cuando afirma: « ;Crees
que no te alcanzara el incendio de la indignacion publica?» 0 « ¢Por qué no marchas,
Catilina?». Logra que la mente de los asistentes retenga “indignacion publica” vy

“marchar”, justo lo que €l pretendia.

Otro de los recursos de los que se sirve es la ilustracion, como cuando narra el caso
de P. Escipién que, sin ser magistrado, hizo matar a Tiberio Graco por causas menores a
aquellas de las que se acusa a Catilina. Ademas de este caso, se vale de unos cuantos méas
para tratar de persuadir de lo insensato que seria no juzgar sus acciones. Este recurso
resulta muy eficaz, como se ve en el capitulo I, para mostrar al auditorio a través de un
caso concreto la necesidad de condenar a Catilina y evitar que siga en el Senado. Cicerén
trata de abrir los ojos (instruir) al auditorio a través de un discurso persuasivo y con ritmo,
incendiario e incluso entretenido. Esa es la clave. Instruir y entretener para convencer y

emocionar.

En lo que a la argumentacion se refiere, se observa claramente como argumenta a
través de ejemplos, casos que acontecieron en el pasado y que sirven para demostrar lo
perversa y traidora que es su conducta. Durante todo su argumento insiste una y otra vez en

su propdsito: Catilina debe abandonar la ciudad y unirse al ejército de Manlio. Su intencién

> Algo parecido invoca George Lakoff (2004) a través de su teorfa de los marcos cognitivos con el ejemplo
gue pone a los electores estadounidenses a los que se les pide que no piensen en un elefante, que es el
simbolo del Partido Republicano. En el caso espafiol, la estrategia paralela seria decir: «no pienses en una
gaviota».



es presentarlo como enemigo de la Republica, un hombre sin piedad capaz de asesinar a
quien se ponga en su camino. Uno de los giros que realiza Ciceron para respaldar su
propdsito es poner voz a las criticas. De nuevo a traves de preguntas usa las posibles
objeciones que la audiencia podria tener para dar paso a su argumento mas solido y con €l
a la conclusion. A preguntas como: « ¢Por qué no mandas prenderle, por qué no ordenas
matarle?», « ¢Por qué no dispones que se le aplique el mayor suplicio?», « ¢Quién te lo
impide?, ;Las costumbres de nuestros mayores?» les da respuesta mas adelante con una
razon de peso: matarlo seria poner en contra a muchas personas que lo siguen (ya sea por
maldad o por ignorancia). Esta técnica resulta muy util para librarse de un plumazo de

todas las posibles objeciones que pudieran surgir.

Por Gltimo, el discurso concluye con un epilogo que recapitula las razonas por las
que Cicerdn cree que se tiene que marchar y ademas pone la guinda de una manera
sublime. Recuerda el caso de Romulo y Remo (bien conocido por todos) para pedir su
marcha por el bien de Italia. Este final consigue no sélo arrancar el aplauso sino que

emociona y se fija en la mente de todos los asistentes.

Por otra parte, se observa que cumple de manera clara con las habilidades que
Mortara (1991) explica como propias de la Retdrica clasica. Destaca el gran trabajo de
inventio y dispositio para encontrar un amplio nimero de argumentos que respalden su
tesis de partida y situarlos en el lugar en el que puedan causar el mayor efecto. Los
argumentos se encuentran enlazados a través de preguntas que el mismo contesta y que
conducen a su tesis de partida. Gracias a los ejemplos y a la ilustracion de casos concretos,
consigue que el mensaje se fije en la memoria del pablico, que ademas se adhiere a su
opinidn sobre Catilina. Quien oiga (o lea) el discurso se convence de que el personaje que
Cicerdn hace protagonista es un hombre que merece el destierro y un grave peligro para la

Republica.



Analizado desde el punto de vista de la Programacion Neurolinguistica, la magia de
Ciceron reside en que era considerado un actor del discurso. Sintonizaba con su pablico y
lo movilizaba de un modo inimaginable. Conectaba con la audiencia a través de la mirada,
cosa que parece evidente, sobre todo cuando acudimos a su preceptiva sobre la actio,
provocando ese efecto de acompafiamiento en los oyentes. El lenguaje era su arma mas
letal. Un dominio perfecto y pulido de las técnicas de la Retdrica y la oratoria que se
observa de manera clara en este discurso. Y por ultimo sus gestos, su voz, su
pronunciacion (canal kinestésico) podemos deducir que acompafaban todo aquello que
decia. Logra que el auditorio se sume a su opinién sobre Catilina y lo vea como un traidor.

¢Como lo consigue?

1) Conecta con el publico a través de la palabra y el gesto.

2) Usa un lenguaje apropiado y presenta un discurso perfectamente estructurado.
Estamos ante un discurso sencillo en la forma con frases cortas y preguntas
constantes que le confieren ritmo y a la vez que invita a la participacion.

3) Integra al auditorio en su discurso para que sean participes del mismo y se
sientan identificados con aquello que cuenta.

4) Uso de anclajes para que el mensaje se retenga en la memoria. Esto se ve de
manera clara cuando escoge la historia de Rémulo y Remo para la conclusion.

5) Sus palabras dan muestra que estamos ante un hombre seguro de si mismo, de

lo que dice y de sus posibilidades.

Todas estas cualidades, puestas en marcha en el discurso, lograron el efecto que
perseguia: Catilina tuvo que abandonar la ciudad ese mismo dia. He aqui un claro ejemplo

del enorme poder de la palabra y de la comunicacion.



Otro ejemplo que resulta muy ilustrativo por su caracter descriptivo y su capacidad
para la inventio es el discurso pronunciado ante el Senado por Cicerdn en el afio 55 a.C. en
contra de otro senador, Pison (Anexo 2). De nuevo, encontramos una oratoria demoledora
y una capacidad para estructurar sus ideas que son dignas de analizar si lo que se pretende

es un analisis de la comunicacion persuasiva completo y practico.

Como se pone en evidencia en el andlisis del discurso contra Catilina, toda su
oratoria estd planificada y bien dispuesta para llevar al auditorio hasta donde a él le
interesa. En ambos casos, Cicerdn hace una descripcion detallada de un personaje. Un
personaje que trata de tirar por tierra y ofrecer una imagen lo méas cruel y rocambolesca
posible. En este sentido, Manuel Lépez Mufioz en su ensayo inédito® El politica no hay
amistad: Ciceron contra Pison define la basqueda de materiales a través del conocimiento
y la experiencia de las técnicas retéricas como repertorios llamados loci communes. Estos
loci segun Heinrich Lausberg (1967: §373) son «-formulas de investigacion, y en su
conjunto constituyen depositos de ideas de los que se pueden tomar los pensamientos que
convenga... La enumeracion teorica de los loci nunca podra ser completa, ya que el litigio
concreto podré muchas veces hacer necesario el encontrar nuevos loci de prueba». Los loci
pueden clasificarse de muchas maneras pero los que aqui nos interesa son las que se refiere
a la investigacion de las circunstancias de las personas (loci a persona) y a la investigacion

que concierne a la circunstancia de algo (loci a re).

Lépez Mufioz sefiala que los catorce loci a persona retoricos estan presentes de
manera clara en los fragmentos de los discursos analizados de Ciceron. Son: la familia
(tomar los antecedentes familiares a la hora de justificar una conducta o una accion), la

nacion (opera del mismo modo que el caso anterior pero referente al lugar de nacimiento,

® Agradecemos al director de este TFM, el profesor Lépez Mufioz, que haya puesto ese trabajo a nuestra
disposicién.



por ejemplo cuando hablamos de que los catalanes son tacafios), la patria (las leyes y
costumbres varian en funcion del lugar de procedencia de cada uno), el sexo (en la época
en la que nos encontramos el sexo podia ser un buen argumento para refutar una conducta),
la edad (si aquello de lo que se habla en el discurso concuerda o no con la edad de la
persona en cuestion), la educacion (la formacion académica y familiar de un individuo
puede ser motivo para justificar conductas posteriores), los habitos corporales (muestran
la existencia o predisponen al cultivo de virtudes o de vicios), la fortuna (el poder
adquisitivo influye a la hora de marcar tendencias), el lugar social (no actuara del mismo
modo un padre 0 un hijo, un ciudadano romano o un extranjero, una persona libre o un
esclavo, alguien casado o soltero...), la naturaleza animica (las virtudes y los defectos dan
confianza o desconfianza), la profesién (determinados oficios tienen prestigio mientras
que otros dan desconfianza), las circunstancias concomitantes (saber qué es lo que a cada
cual le afecta, como parecer rico, elocuente, justo, poderoso...), los hechos o dichos
anteriores (porque lo dicho anteriormente puede ayudar a justificar una conducta presente)

y el nombre (que puede servir para juegos de palabras).

Todos estos loci ayudan a identificar el modo en que se puede desmontar a una
persona basandonos exclusivamente en argumentos personales que respaldan el retrato de
la persona que quiero describir. Si nos fijamos Cicerén no aporta datos nuevos, salvo
algunas referencias a su origen social, -simplemente se limita a una descripcion fisica que
muestra a una persona de aspecto desagradable incapaz de vestir con propiedad. En cuanto
a las acusaciones que realiza sobre su conducta, Lépez Mufioz sefiala que son también
propias de la inventio. Considera que: «cuando esos mismos reproches de gula, de
desmedida aficion a la danza o de concupiscencia irrefrenable se hacen acerca de él, de un
amigo o de un defendido, tiende a justificar o minimizar esas conductas, lo que demuestra

que, en el fondo, es otro de los loci a persona puesto en accion».



En resumen, ambos discursos constituyen un claro ejemplo de cémo el orador va
allanando el terreno para aniquilar a su adversario. Ambos discursos se enmarcan dentro
del subgénero de la invectiva y ejemplifican, de modo concreto y preciso los argumentos

necesarios para desacreditar a una persona, tanto en el ambito privado como publico.

1.2.Alegato por la vida de Lucio Anneo Séneca

Filésofo, escritor, orador, dedicado al Estado y sometido a las dificultades politicas de
la época. Asi era Séneca, conocido como “Séneca el joven”, nacido el 4 a.C. en Cordoba
aunque crecio y desarrollé su obra en Roma. De familia acomodada, Séneca pasé a la
historia como uno de los mayores representantes del estoicismo romano. De su obra
interesa su facultad como orador y su capacidad para estructurar el discurso ordenando de
manera soberbia sus ideas y creencias. El escrito que a continuacion se presenta lleva por
titulo De la brevedad de la vida y se cree que fue escrito entre el 49 y el 50 a.C. La
finalidad del discurso es exponer (y convencer) sobre su manera de pensar, su filosofia de
vida. El ensayo, del cual se recoge solo los dos primeros capitulos y el Gltimo, esta dirigido
a Paulino. Se cree que Paulino era un pariente cercano a su mujer, Pompeya Paulina, y esta
presente a lo largo de todo el escrito. El texto estad tomado de la traduccion de Luis Navarro

(1884).

En este tratado (Anexo 3), Séneca aborda el tema de la vida y de cémo el ser
humano la desperdicia con cosas banales en lugar de aprovechar el tiempo en cosas que
verdaderamente importan. Es un tema atemporal que bien podria extrapolarse a nuestros
dias. La tesis de partida se apoya en ese principio de sancion social del que hablaba R. B.

Cialdini (1985), a saber, la creencia compartida de que la vida es corta. Séneca a lo largo



del ensayo trata de desmontarlo estructurando muy bien sus creencias para demostrar que

el hombre puede ser inmortal a traves de las letras.

No se trata de un discurso propiamente dicho. No estd presente el receptor
(audiencia) pero si esta escrito en forma de dialogo unidireccional con un claro proposito
persuasivo: convencer sobre aquello que cree (y denuncia). Ya en la primera parte del texto
(un claro exordio), deja claro el pensamiento de partida que lo guiard y estara explicito a lo
largo de todo el ensayo. Resulta eficaz la manera de arrancar, ya que utiliza una creencia
compartida por todos para posteriormente desmontarla. De esta forma, la atencion esta

asegurada desde el principio.

En la narracion de los hechos continta explicando a Paulino que lo grave del
problema es que no solo es el vulgo el que cree en la brevedad de la vida, sino también
gente tan respetable como médicos y varones de buenas costumbres. Expuestos los hechos,
los argumenta a través de lo que Perelman y Obrechts-Tyteca (1989) Ilamaban
“argumentos basados en el caso concreto”. El ejemplo y la ilustracion los emplea
constantemente para demostrar la veracidad de lo que narra. Cuando habla de cémo los
hombres desperdiciamos nuestro tiempo: «a uno detiene la insaciable avaricia, a otro la
cuidadosa diligencia de indtiles trabajos; uno se entrega al vino, otro con la ociosidad se
entorpece; a otro fatiga la ambicién pendiente siempre de ajenos pareceres». Generaliza a
modo de ejemplo para demostrar el modo en que desperdiciamos la vida en lugar de
aprovecharla al maximo para ser recordados después de muertos. La ilustracion también
aparece casi al final cuando narra el caso del viejo Turanio, procurador de Cayo César.
Como se observa tanto en el discurso de Cicerén como en el de Séneca el uso de casos
concretos para demostrar creencias es muy efectivo (y persuasivo). Demuestra lo que se

sostiene y pone cara al problema que se plantea.



A la hora de enlazar los argumentos y sus creencias, otro de los recursos que utiliza
y que dan ritmo al ensayo es el uso de preguntas. Séneca lanza preguntas al aire para
posteriormente responderlas y abrir el desarrollo de argumentos que respalden su tesis de
partida. Es un recurso muy util porque invita al pensamiento e implica al auditorio para
llevarlo al punto de reflexion que interesa. Las preguntas tienen una intencion claramente

persuasiva.

La dltima parte del discurso, la peroracién, regresa de nuevo a como el hombre
desperdicia su vida a través del ejemplo de la vejez en oficios de dedicacion plena como el
de senador o militar para concluir con su tesis de partida: la vida no es corta debemos
aprovecharla al méximo en cosas que nos hagan inmortales. Como ocurre con el discurso
de Ciceron, Séneca también termina con un ejemplo por todos conocidos para tratar que el
mensaje se fije en la memoria. Un recurso muy utilizado para asegurarse que el auditorio

recuerde aquello de lo que se le persuade.

En lo que a las tareas del orador se refiere, no cabe duda que la inventio y la
dispositio juegan un papel determinante. No es tarea facil encontrar argumentos para
convencer de que la vida no es corta sino que nosotros la malgastamos. Llenar once
capitulos con argumentos que respalden su tesis es ain mas complicado. A esto se suma la
manera de disponerlos. Una creencia conduce de manera natural a la otra, con interés y
ritmo, de una manera fluida y elegante. La redundancia en la tesis de partida logra que el
orador fije el mensaje en el destinatario. Todo ello logra el objetivo buscado: reflexionar

sobre el tiempo que gastamos (o malgastamos) a lo largo de nuestra vida.

Desde el punto de vista de la Programacion Neurolinguistica, no cabe duda de que
intenta, en primer lugar, conectar con el destinatario para que entienda lo que se le explica.

Posteriormente actda como un predicador (coach) que acompafia a las personas para



ensenarles la “verdadera felicidad”. Emplea un recurso muy utilizado en Programacion
Neurolinguistica (y que procede de las técnicas orales de los antiguos maestros de
filosofia), que es el de formular preguntas que uno mismo tiene que responder y que a su

vez le conducen por el camino correcto.

1.3.Las Meditaciones de Marco Aurelio

Marco Aurelio nacié el 26 de abril del afio 121 d.C. en el seno de una familia
aristocrata. Su tio, el emperador Antonino, le acoge como hijo y a su muerte pasa a
repartirse la sucesion imperial con su hermano adoptivo Lucio Vero. Dedicado por entero a
la politica y al estudio de las artes, el escrito que aqui se recoge forma parte de su obra Las
meditaciones, en la que no solo ilustra el devenir historico de la época sino que, ademas,
muestra las aspiraciones de un emperador que ansiaba construir una “ciudadela interior”.
En esta ocasidn, se recoge una parte del libro V en la que hace una pequefia reflexion sobre
si mismo y la tarea que le es encomendada. Interesa, como en el caso de Séneca, el modo
en que estructuraba sus creencias, la manera en que ordena sus pensamientos y como
utiliza la expresion verbal para expresar una idea y conducir al lector a meditar sobre esa
misma idea, sobre su propia naturaleza y su vida. Utilizamos la traduccion de Segura

Ramos (1985).

El discurso (o reflexién) de Marco Aurelio (Anexo 4) es un alegato a favor de la
humanidad de las personas. El escrito interesa porque en él intervienen algunas de las
técnicas que, tiempo después, va a proclamar suyas la Programacion Neurolingistica. En
primer lugar, la eleccion del tema. Al igual que Séneca, escoge la vida y -nuestro paso por
ella. Critica de manera implicita la pereza y el egoismo y apuesta por la honestidad y el

empefio por aquellas tareas que nos han encomendado. Todo el discurso habla en segunda



persona del singular, dirigiéndose directamente al lector/oyente. Esta estrategia es muy Uutil
porque parece que interactta directamente con nosotros lo que confiere al texto un tono

mucho mas participativo.

Al mas puro estilo de un predicador, en el epilogo se observa cémo emplea una de
las técnicas mas utilizadas por los coach con sus clientes. Hacer preguntas directas para
que uno mismo reflexione y llegue a una conclusion. El orador las formula pero es el
publico el que tiene las respuestas. Como se puede observar en los tres discursos, Ciceron,
Marco Aurelio y Séneca se sirven de esta técnica por su caracter persuasivo y por la
implicacion que se logra del publico. Si se observa bien, se trata de preguntas cerradas sin
capacidad de respuesta. En cualquier caso, hay que tener cuidado con las preguntas porque

pueden dar pie a un debate externo al discurso.

La exposicion de hechos es un consejo sobre la linea que uno debe seguir como ser
humano. Esta buena linea esta respaldada con la argumentacion. Marco Aurelio se presenta
a si mismo y su forma de pensar y de actuar como modelo de qué es una persona que
respeta su cometido. Esto se observa cuando afirma: «-avanzo por los caminos que son
conformes a la naturaleza hasta, tras caer, tomar un descanso; espiro en el aire de donde
respiro cada dia y caigo en la tierra...». Parece una meditacion propia que trata de
extrapolar al mundo para convencer de lo importante del trabajo de cada uno y de la

necesidad de no cuestionarlo.

A diferencia de los otros dos discursos, aqui no aparece explicita su tesis de partida,
no incide una y otra vez en lo mismo, pero si queda claro el mensaje a través de las
preguntas que formula y de las respuestas que da a esas preguntas. Es un discurso
persuasivo, pero sobre todo ilustrativo, que no deja margen a la hora de desaprobar aquello

que afirma. El epilogo parece una respuesta al exordio. El principio arranca con una bateria



de preguntas que contintan durante el cuerpo del texto y al final concluye con una
reflexion que bien podria ser respuesta a esas preguntas. EI mensaje final es memorable.

Termina con un juego de palabras que sintetiza su pensamiento y se fija en la mente:

« Ninguno pone los ojos en la muerte; todos alargan las esperanzas, y algunos disponen
también lo que es para después de la vida grandes maquinas de sepulcros, epitafios en
obras publicas, ambiciosas dotaciones para sus exequias. Ten por cierto que las muertes

de éstos se pueden reducir a hachas y cirios, como entierro de nifios»

Destaca la enorme labor de la dispositio con unas ideas bien estructuradas y
ordenadas y unos giros brillantes gracias a la funcién que desempefian las preguntas. Se
trata de un texto abierto en el tema pero cerrado en la respuesta. Marco Aurelio, que asume
las técnicas de los filosofos, actia como si fuera predicador y muestra el camino correcto

para llegar a ser un verdadero hombre.

1.4.El discurso eclesiastico de San Pablo de Tarso

Pablo de Tarso contaba con una sélida formacion teoldgica, filoséfica, juridica,
mercantil y linguistica (hablaba griego, latin, hebreo y arameo). Los mensajes que
aparecen en los textos de San Pablo estan adaptados a la cultura helenistica que dominaba
el mundo mediterraneo y contribuyen de manera decisiva al desarrollo teologico del

Cristianismo.

A pesar de su brevedad y de la aparente falta de doctrina, esta carta (Anexo 5) acabé
convirtiéndose en el modelo de conducta y del buen hacer cristiano. M.M. de Gaulmyn
considera que (1978: 18): «la comunidad que recibid y conservo esta carta, tras sobrevivir

a sus fundadores, transmitio con este documento un ejemplo irreemplazable y un conjunto



de reglas que debian regular la conducta de los miembros de la comunidad en el presente y
en el futuro». Es importante tener en cuenta que en lo que a andlisis de la Retorica se
refiere, el apdstol San Pablo cuenta con un modelo de comunicacion muy personal que
para nada se ajusta a los moldes literarios de la época. Ademas, conviene tener en cuenta
que no se trata de una carta personal, sino de una epistola, esto es, de un texto pensado para
para ser leido en voz alta (oratoria), su importancia y relevancia en este apartado. .
Simplificando mucho, recordaremos que la carta personal es un intercambio de opiniones e
informaciones entre dos personas y no se acoge a hinguna convencion estética literaria. Por
su parte, la epistola es parte de un género literario y, bajo la forma de una carta, consiste en
un auténtico discurso que se idea pensando en un auditorio al que persuadir y que se lee en
voz alta, lo que lo acerca notablemente al &mbito de la Oratoria. Es importante resefiar que,
para su analisis, no se puede aplicar el modelo de Retorica clasica exactamente igual que
en los casos anteriores ya que, la aplicacion de un modelo retérico concreto como es el

caso de la retorica clésica, si no se quiere correr el riesgo de forzar la interpretacion.

El texto de San Pablo es una epistola en la que se solicita un favor y se expone una
serie de razonamientos que avalan esa demanda. La carta estd dividida en cuatro partes
bien diferenciadas. Una introduccion donde ya esta presente la doctrina de la fe cristiana.
Tras la introduccion se produce la accion de gracias en pro de su amigo Filemon: «no dejo
de dar gracias a Dios siempre que me acuerdo de ti en mis oraciones». ES una manera de
allanar el terreno y de usar la persuasion en nombre de Dios y en pro de una causa comun.
Tras dar las gracias, llega el cuerpo del texto. De un modo muy sutil, San Pablo se sirve de
la buena voluntad de Filemon para que acoja a Onesimo y uno de los pilares de la
argumentacion es lo Gtil que le puede ser en un momento dado. «-Antes, él no te presto
ninguna utilidad, pero ahora te sera muy util, como lo es para mi». Por tltimo y a modo de

conclusion manda saludos de los comparfieros (un modo de despertar simpatia y de buscar



la implicacion de Filemon) y lo bendice apelando de nuevo a la doctrina cristiana.
Ciertamente encontramos de una manera clara una progresion en la argumentacion. Como
M.M. de Gaulmyn destaca (1978: 18-19): « el documento que ahora nos ocupa es una carta
personal, que responde a una situacion histérica Gnica, muy concreta, pero que se

encuentra dentro de una carta dirigida por una comunidad a otra comunidad».

Es curioso como, al margen de la brevedad del escrito, se trata de una carta con un gran
namero de detalles y razonamientos. La argumentacion gira en torno a Jesucristo y trata de
mostrar la doctrina cristiana donde todos somos hermanos y entre todos debemos
ayudarnos. Por lo tanto, da por sentado que Filemén, también cristiano, debera tratar a
Onésimo con la méxima caridad y acogerlo no como un esclavo sino como un hermano.
Otra de las consideraciones que se hace latente en la carta es el tema de la providencia.
Dios tiene el poder de intervenir en la vida de los hombres y concedernos la vida eterna y
la salvacion. Con todo ello no es de extrafiar la importancia de esta carta dentro de la
doctrina biblica: es un claro ejemplo de la conviccién de los primeros cristianos en la fe y

en el amor que determina el comportamiento cristiano.



2. El discurso en Programacion Neurolinguistica, una nueva manera de entender

la persuasion

Los discursos que aparecen en el apartado anterior se distinguen por una oratoria
persuasiva basada en técnicas especificas y con un lenguaje muy pulido. A continuacion se
presentan los que ya hemos calificado de nuevos predicadores del siglo XXI - personas
dedicadas a ilustrar un modo de vida cuya efectividad radica en sacar el méximo potencial
de uno mismo-. Para este ensayo se han escogido tres nombres: Anthony Robbins, T. Harv
Eker y Javier Iriondo. Los dos primeros resultan muy representativos porque utilizan
mucho la estructura de anclajes, cambios de tono, posicionamiento y lenguaje corporal.
Javier Iriondo es el ejemplo perfecto de un buen orador. Emplea todos los elementos y
canales posibles para que su discurso sea efectivo, practico, ameno y sobre todo invite a la
reflexion y al cambio. Técnicas similares y oradores diferentes pero con un denominador
comun: mueven masas y sus consejos son asimilados y aceptados por muchos como

verdades universales.

2.1.Los fundamentos de la vida de Anthony Robbins

Anthony Robbins se dedica por entero al estudio de la Programacién Neurolinguistica
y la motivacion personal. Es coach personal de grandes figuras de la escena politica, la
Realeza, el deporte y deméas personalidades de diferentes ambitos. Cuenta con 25 afios de
experiencia realizando seminarios por todo el mundo en los que trata de ayudar a superar
las barreras personales para alcanzar nuestras propias metas. A continuacion, se recoge una
parte de sus ponencias en la que interesa observar como utiliza la estructura de anclajes y

coémo logra la atencién del pablico a través de la palabra.



La transcripcion de parte del discurso de Anthony Robbins (Anexo 6) habla de manera
explicita de la motivacion personal y del cambio. Es curioso como utiliza los principios de
los que Cialdini habla para reforzar lo que dice y causar el efecto que desea en la
audiencia. El epilogo se remite al principio de reciprocidad: dale a la gente lo que has
aprendido. Es un principio asimilado (e indiscutible) por todos. Dando a las personas nos
sentimos agradecidas, respetadas, buenas y generosas. Tenemos una deuda con la sociedad
que nos “ha permitido” alcanzar nuestras metas personales y debemos corresponder a esa
deuda. EI compromiso es otro de los principios que se ve en los tres pilares: cuando dices
que vas a hacer algo comprométete y hazlo; no lo dejes a medias; soluciona los conflictos
internos para poder realizar tus objetivos. El principio de sancién social también aparece
marcado: mira lo que hace el resto (aquellos que tienen éxito) y hazlo. Es algo que las
personas sabemos hacer muy bien y es un argumento que resulta facil y comprensible para
todos. Ademés desde el principio es una persona que habla de si misma como una
autoridad en la materia lo que predispone mucho mas a que se crea lo que dice sin
necesidad de cuestionarlo. La simpatia que despierta al presentarse como una persona
triunfadora, con atractivo fisico y personalidad ganadora hace que el publico confiera un
valor indiscutible a sus argumentos. Anthony Robbins es un buen ejemplo de cémo
podemos emplear los principios de Cialdini para llevar al pablico a nuestro terreno y

causar la emocién y el cambio que esperamos.

Por otra parte la estructura de anclajes que se menciona en el parrafo anterior es
evidente en el discurso. Tres pilares que destacan y se retienen en la memoria por encima
de todas las palabras de su intervencion. En torno a esas tres ideas gira el resto del discurso
pero la mayoria, cuando regresen a sus casas, recordaran solo esas tres ideas, que se

repetirdn una y otra vez en su memoria. No se ve una estructura tan clara y diferenciada



como en los discursos de Ciceron, Seneca o Marco Aurelio, pero se pone en préactica la

efectividad del discurso gracias a los anclajes.

Es importante estudiar como utiliza el lenguaje corporal. Se mueve por el escenario,
gesticula y cada pilar estd acompafiado por un lenguaje corporal que simula bloques
cerrados que deben respetarse y entenderse. Es un discurso con ritmo, con cambios en el
tono y de nuevo con preguntas de las que sélo él tiene las respuestas. Destaca la tarea de la
elocutio con frases ordenadas y con sentido que llevan a un proposito y la memoria donde
los argumentos se retienen en la mente e invitan a la reflexion. Por Gltimo, destaca por
encima de las demés la brillante labor de la pronuntiatio donde regula de manera atractiva

tanto la voz como el aspecto y el gesto.

2.2.Cémo ser millonario con T. Harv Eker

T. Harv Eker es autor de bestsellers como Los secretos de una mente millonaria y
Riqueza acelerada. Es fundador y presidente de Peak Potentials Training, la empresa con

mas crecimiento en el area de desarrollo personal de Estados Unidos. A través de sus libros

y de cursos que da por todo el mundo cuenta no s6lo su experiencia personal sino que
orienta y dicta la direccién que las personas deben seguir para alcanzar el éxito y sobre
todo el dinero. La transcripcion que se recoge a continuacion es sélo un fragmento de uno
de sus discursos donde interesa, como en el caso anterior, la estructura de anclajes que fija
el mensaje ademas del modo en que interactia y motiva al publico a través del lenguaje

verbal y no verbal.

Estamos ante un discurso (Anexo 7) verdaderamente participativo que integra al
publico a la perfeccion. El auditorio es una parte importante de él. Casi se podria decir que

deja de ser un mondlogo para convertirse en una conversacion profesor-alumno. El


http://www.compartelibros.com/autor/t.-harv-eker/1

comienzo (exordio) es brillante. Arranca con una pregunta que obviamente no solo
entusiasma sino que despierta al auditorio apelando a uno de los principios de los que
Cialdini habla: el principio de sancion social. « ¢A cuantos de ustedes les gustaria tener
mucho mas dinero?». Una pregunta obvia que lleva a una respuesta unisona y directa.
Estamos ante una introduccién que levanta simpatia y atrae a través de la participacion
emotiva. Empezar de esta manera es muy importante porque da la apariencia que T. Harv
Eker vaya a contarnos a continuacion como conseguir esa felicidad y ese dinero del que

hace gala.

Es curioso el modo en que enlaza los argumentos que cumplen a la perfeccion con
los requisitos de la persuasion retérica. El discurso ensefia, conmueve y deleita pero
ademas dicta la linea que deben seguir para parecerse a él. El es el ejemplo perfecto.
Expone su caso, su vida, su fortuna y se presenta como una persona de a pie que pasé a
ganar una fortuna gracias a su mente, su actitud, su ambicién. Todo este mensaje viene
reforzado por el principio de simpatia de Cialdini. Nos cuesta dudar de él porque no sélo
empleamos de modo automatico la regla de “si un experto lo dice tiene que ser verdad”
sino que ademas su apariencia, el modo de expresarse, su talante y su actitud refuerzan
esas cualidades de triunfador. Esa es su mejor baza. Ademas su argumentacion esta
reforzada con casos concretos a modo de ejemplo, como el de Donald Trump, que
respaldan ain mas aquello que cuenta. La ultima parte del discurso no s6lo expone el
problema de la mente sino que ademas, siguiendo el esquema profesor-alumno, manda
“deberes” (entrenar nuestra mente) a modo de anclaje para que seamos conscientes del

poder de nuestros pensamientos y de su capacidad de sugestion.

Las fases de elaboracion del discurso que delimita la Retorica clasica se siguen de
un modo organizado, pero la que mas destaca es, sin duda, la declamacion. Tratar que el

auditorio no s6lo se implique en aquello que les cuentas sino que ademas retengan el



mensaje y programes una accion no es tarea sencilla. T. Harv Eker lo logra a través de los
anclajes. Preguntas como: “Cada vez que hago un curso sigo dos reglas ;cuantas reglas?”
provocan no solo esa participacion emotiva de la que hablabamos sino que ademas insiste
en el mensaje y lo fija en el publico. Es un recurso que utiliza a lo largo de toda su
intervencion y que funciona de un modo casi automatico. Esas preguntas dan al mensaje un
ritmo que lo acompafia, una buena pronunciacion, y lo que es mas importante, un lenguaje
no verbal comprensible. Sus gestos, aunque abundantes, no distraen la atencion ni cargan
el mensaje sino al contrario. Todo el lenguaje corporal empuja al lenguaje verbal
arrastrando al publico con él. Se mueve por todo el escenario y el movimiento de sus
manos abraza a los oyentes para sumarse a aquello que les cuenta. Ademas emplea muy

bien los silencios (pausas) para que el publico asimile (y fije) lo que se les dice.

Una de las principales razones de escoger a T. Harv Eker es porque es un ejemplo
perfecto de como usa los tres canales (visual, auditivo y kinestésico) para sintonizar con el
publico y lograr que su mensaje sea lo més coherente posible. No cabe duda que su
reputacion, sus libros y cursos le respaldan pero nada de eso seria lo mismo si su
apariencia, su modo de hablar, de exponer, de persuadir y de sintonizar con las gente no
fuera efectivo. Trata de cambiar conductas. Es un predicador y como buen predicador debe

empatizar con su publico para que acepte su férmula como hechos y sin objeciones.

2.3.La fortaleza mental de Javier Iriondo

Javier Iriondo se caracteriza por ser un hombre polifacético que pasé de deportista
profesional a ser uno de los consultores motivacionales mas importantes de nuestro pais.
En 1990, comenz6 su andadura profesional y se especializd6 en marketing,

comercializacion y desarrollo personal. Desde entonces no ha dejado de impartir



conferencias por Estados Unidos, Italia, Francia, Brasil, Argentina, Portugal o Espafia.

Actualmente asesora y realiza consultorias de manera personal y privada a personalidades,

deportistas y personas de a pie que buscan cambiar sus vidas, una transformacion personal

y resolver esos conflictos internos que le impiden ver mas alla. EIl fragmento del discurso

que se transcribe a continuacion forma parte de una conferencia de marketing impartida en

la Universidad Politécnica de Valencia en el 2012 y refleja de un modo muy practico una

oratoria persuasiva y un espiritu triunfador que transmite (y embriaga) al auditorio.

El discurso de Javier Iriondo (Anexo 8) es un buen ejemplo de la puesta en marcha de

las técnicas que recogen tanto la Retorica como la Programacion Neurolinglistica. En

primer lugar, sintoniza con el auditorio. ;Cémo lo consigue?

A través del estado emocional del orador. En el momento de dar la ponencia, se
encuentra seguro de si mismo, de sus conocimientos y de su aptitud. Se presenta
como un hombre enérgico, fuerte, un triunfador, y el puablico s6lo puede asentir y
asimilar lo que dice.

Ofrece un mensaje que previamente ha preparado y adaptado al auditorio.
Constantemente se mueve en el terreno del marketing y de las ventas.

Conecta con el auditorio a través de los tres canales (visual, auditivo y kinestésico).
Si algo diferencia a Iriondo del resto de oradores en el ambito de la Programacién
Neurolinguistica, es su capacidad de utilizar el lenguaje corporal y la posicion
dentro del escenario. Iriondo se alza como un actor del discurso que se mueve,
hechiza e invita al publico a aceptar y participar de su propia experiencia y de su

propia filosofia de vida.

La clave de este discurso es lograr que gente especializada en el marketing cambien

conductas y ganen confianza. Esto no es tarea facil. ;Como lo logra Iriondo? Con



técnicas estudiadas y aprendidas en la Programacion Neurolinguistica. En primer lugar
trata de que su mensaje sea percibido a través del contacto visual, el uso del espacio, un
lenguaje sencillo y Ilano, la modulacion de la voz, etc. Una vez que el publico percibe
el mensaje el siguiente paso es que lo comprenda. ;Coémo? A través de una buena
estructura, un buen lenguaje, los gestos... Y, cuando el publico lo comprende,
automaticamente lo acepta gracias a la funcion del orador que ha sabido conectar y
empatizar con los asistentes por medio del empleo de diferentes recursos que ya
explicaba la Retdrica clasica como, por ejemplo, la argumentacion basada en el caso
concreto con ejemplos practicos y sobre todo con tu propia actitud frente a ellos. Por
ultimo, para cerrar la intervencion consigue que todos los presentes integren el mensaje
y lo retengan en la memoria a través de diversas técnicas como por ejemplo la

estructura de anclajes.

En lo que a la estructura formal del discurso se refiere, el exordio arranca con el
libro Donde tus suefios te lleven que le sirve de pretexto para guiar su argumento sobre

fortaleza mental. Asi justifica Iriondo su ponencia:

« Uno de los motivos por los cuales estoy hoy aqui es por lo que esta pasando con
mi libro. No lleva todavia un afio en el mercado pero ya se ha convertido en un best
seller y estamos ya en la octava edicion y hay un poco una gran revolucion. El libro

tiene que ver mucho con una cosa ¢con qué? Tiene que ver con la fortaleza mental».

Tanto en la narracion como en la argumentacion, se utiliza menos la estructura de
anclajes que en los casos anteriores, en los que T. Harv Eker y Anthony Robbins
utilizaban a la perfeccion ese recurso para que el mensaje se fije en la mente. Iriondo
tampoco se sirve de las preguntas como en los casos anteriores. Lo que si introduce en

su discurso es la argumentacion basada en el caso concreto ya sea a través del ejemplo



de su propia vida y experiencia como de casos concretos como el de Rafael Nadal y
Michael Jordan. No hay duda que este recurso es muy util para respaldar (y demostrar)
la tesis de partida, algo que tienen en comun las ensefianzas de la Retdrica y la
Programacion Neurolinglistica, esto es, el uso de ejemplos para reforzar la
argumentacion.

Sin duda la habilidad que destaca de Iriondo como orador es la elocutio, su
capacidad para ordenar las palabras y estructurar el mensaje; y la pronuntiatio en
especial por el papel que juega en este orador el lenguaje corporal. En definitiva, y
como se menciona al comienzo de este apartado Javier Iriondo constituye un buen
ejemplo de cémo un orador debe enfrentarse a un discurso por medio de dos vias: una
teoria del discurso (Retdrica) puesta en marcha (oratoria) y un conocimiento claro de
las técnicas de la Programacion Neurolinglistica. La conjuncion de ambas consigue
crear un discurso que no s6lo emociona sino que programa actitudes e insta a la accion

y al cambio.



Cuadro resumen: la Programacion Neurolinguistica y la Retdrica clasica

ORADOR RETORICA P.N.L.
CLASICA
HABILIDADES ESTRUCTURA uso HABILIDADES uso PRINCIPIO
ORADOR DISCURSO RECURSOS | ORADOR RECURSOS | S
R.B.
CIALDINI
Gran labor de | Género Uso de Ciceron = actor Lenguaje Principio de
inventio: encuentra | deliberativo preguntas: del di apropiado y reciprocida
R P el discurso. " i
argumentos  para | Exordio bien ¢Cuando nos Si : discurso d: Ha
L - - . . intonizaba -
describir Catilina definido y directo | veremos libres iblico a traves perfectamente | tiempo,
Dispositio: Exposicion de tus F - organizado. Catilina,
. ) . L enguaje verbal . .
Argumentos  bien | hechos: denuncia | sediciosos no verbal Uso anclajes | debiste ser
dispuestos y | conspiracion. intentos? ¢A é | ' (historia de llevado al
Marco enlazados a través | Argumentaciona | qué extremos sé k_ana - Rémulo y suplicio
TU“O de preguntas. través de recursos | arrojara tu Inestesico. Remo) para sufrir
Ciceron Retencion del | como ilustracion, | desenfrenada Preguntas la misma
mensaje gracias a | ejemplosy audacia? para que suerte que
la evocacion de | preguntas. lustracion: caso publico contra
imagenes mentales | Epilogo con de P. Escipion recuerde la todos
a través de recursos | recapitulacion y Redundancia: idea principal | nosotros.
estilisticos. caso concreto de | repetir que hay (¢por qué no | Principio de
Rémulo y Remo. | que exiliar expulsais a sancién
Catilina Catalina?) social:
Loci a persona Alude
(argumentos precedentes
personales). para
justificar
decision
Principio de
coherencia
Principio de
autoridad.
Inventio: Dialogo Ejemplo para Actla como un Preguntas que | Principio de
Encuentra unidireccional. respaldar su coach que uno mismo sancion
NUMErosos Epilogo con tesis | teoria(a uno muestra el debe social:
argumentos que explicitay detiene la camino que las responder creencia
respaldan su tesis exposicion insaciable personas deben para compartida
inicial de que la hechos donde avaricia, a otro | seguir para reflexionar de que la
vida no es cortay respaldado la la cuidadosa aprovechar su sobre su vida es
) las personas somos | creencia diligencia de vida. propia corta.
Lucio la que la compartida de indtiles existencia. Principio de
Anneo malgastamos. que la vida es trabajos). Redundancia | coherencia:
Séneca Dispositio: Una corta. lustracién en el mensaje | Hacer cosas
creencia conduce Argumentos (narra el caso para que se que te
de manera natural a | reforzados por del viejo fijeenla hagan ser
la otra. ilustracion y Turanio, memoria. coherente
ejemplo. procurador de contigo
Epilogo Cayo César). mismo y te
recapitula e Uso preguntas hagan
insiste en su tesis | para enlazar memorable.
de partida: las argumentos Principio de
personas (¢Para qué nos autoridad:
desperdician su quejamos de la El mismo es




vida en cosas naturaleza, pues el mejor
banales. ella se hubo con ejemploy la
nosotros autoridad
benignamente?) competente.
Dispositio: Ideas El epilogo con Preguntas Capacidad de Discurso en Principio
Marco bien estructuradas | preguntas retdricas. conectar con el segunda coherencia:
Aurelio con giros brillantes | retéricas. Juego de publico a través | persona del Ser
gracias a las Exposicion palabras. de la palabra. singular para | consecuente
preguntas. hechos como Argumentacién | Estructura lograr mayor | tarea que te
consejo. basada en casos | perfectamente su | implicacion. ha sido
Argumentacion concretos. creencia a través | Preguntas encomenda-
con ejemplos. El estructura de cerradas que | da.
mismo es el anclajes. invitan a la Principio
mejor modelo a reflexion. autoridad:
sequir Uso anclajes. | El mismo es
Exordio como la autoridad
respuesta al competente.
epilogo.
Capacidad de Retdrica Apelacion a la No da cuartel, Uso de la Principio de
concentrar en un eclesiastica. autoridad divina | pide el favor autoridad autoridad:
escrito breve un Carta escrita para | para demandar dando por hecho | paraacceder | apelaala
San Pablo | 9ran namero de ser I_e[da. un favor. que ac_cederé. al favor. vplyntad
de Tarso detalles y Dividida en Carta muy Capacidad para | Todo el dl\_/lng. _
razonamientos cuatro partes persuasiva. encerrar al argumento Principio de
Inventio y (introduccion, Uso de la receptor. giraentorno | reciproci-
dispositio. peticion, doctrina Lo involucraen | alafigurade | dad (por
agradecimiento y | cristiana como una causa Jesucristo. eso, si me
despedida). persuasion. comun para consideras
Expone una hacerlo participe un amigo,
peticion y en de su lucha. recibelo
torno a ella gira como a mi
la argumentacion. mismo. Y si
Argumentacion él te ha
apelando a la hecho algln
utilidad y el dafio o te
beneficio debe algo,
personal ( Antes, an6talo a mi
él no te presto cuenta).
ninguna utilidad,
pero ahora te sera
muy (til).
Elocutio con frases | Exordio arranca Uso de Simpatia y Preguntas que | Principio de
ordenadas y con con uno de los preguntas. atractivo fisico. invitan a la reciproci-
sentido. pilares que Figuras Estructura de reflexion dad: Dale a
Los argumentos se | defiende en su retéricas que anclajes (tres (¢Quéeslo la gente lo
Anthony retienen en la dispurso. _ evocan pilares.diferenci atr:jlctivo?, ] que ha§
. mente. Epilogo se remite | imagenes. ados que se ¢donde estds | aprendido.
Robbins Pronuntiatio: al principio de retienen en la realmente?, Principio de
regula de manera | reciprocidad. memoria). no te mientas, | coherencia:
atractiva tanto la Se mueve por el | ¢a dénde si vas a
voz como el gesto. escenario y quieres hacer algo,
utiliza los tres llegar?) hazlo.
canales. Principio de
sancion
social: mira
lo que hace
el restoe

imitalo.




Principio de

simpatia.
Anclajes (Cada vez | Exordio: atrae a Uso del Se mueve por Anclajes a Principio de
que hago un curso | través de una ejemplo: él es el | todo el través de sancion
T.Harv sigo dos reglas pregunta (;A mejor ejemplo a | escenario. preguntas. social: (A
Eker jcuantas reglas). cuantos de sequir. Establece Preguntas a cuantos de
ustedes les Casos concretos | dialogo con modo de ustedes les
gustaria tener como el de auditorio para redundancia. | gustaria
mucho mas Donald Trump. | hacerlo participe tener
dinero?). Uso preguntas a | del discurso. mucho mas
Exposicion modo de Sintoniza dinero?
hechos y repeticién. perfectamente a Principio de
argumentacion través de canales simpatia:
reforzado con visual, auditivo imagen
ejemplos. y kinestésico. persona
triunfadora.
Dispositio y Exordio: Casos Sintoniza Uso de la Principio de
elocutio (capacidad | comienza con el concretos: él auditorio gracias | repeticiony autoridad:
para ordenar éxito de su libro como ejemplo al estado apoyo visual. | el éxito de
Javier palabras y para presen_tarse de; fortaleza. emociqnal. su Iipro le
Iriondo estructurar como autor_ldad Ejem|_olo: casos | Mensaje conflgre
mensaje). en la materia. de Michael adaptado al autoridad.
Pronuntiatio (en Exposicion Jordan o de auditorio. Principio de
especial el lenguaje | hechos: debemos | Rafael Nadal. Iriondo =actor coherencia:
corporal) ser fuertes discurso no desistir
mentalmente. Lenguaje ante la
Argumentacion: adversidad.

él como ejemplo
superacion.

sencillo y llano.




CONCLUSION

Todos hemos estado bajo el dominio de la palabra en algin momento. Todos nos
hemos sometido a los principios que Cialdini menciona y todos estamos a merced del
inmenso poder que tiene el lenguaje en una sociedad dominada por la informacién y la
palabra. Conocer los principios de las distintas teorias de la comunicacion publica ayuda
no sélo a entender los parametros en los que se mueven los discursos sino también como se

pueden (y deben) aplicar a la hora de hacer frente a un auditorio.

Encontrar el marco teérico idoneo para elaborar una teoria de la oratoria clara y
sobre todo aplicable es una tarea ardua y complicada. Tanto la Retérica clasica como la
Programacion Neurolinglistica tratan de allanar el terreno y sentar los cimientos de una
teoria del discurso persuasivo que permita conocer y poner en marcha diversas técnicas
formales y modelos aplicables. A pesar de la distancia en el tiempo que las separa, ambas
disciplinas se mueven y manejan los mismos conceptos que durante siglos han aplicado

con destreza (unos mas que otros) politicos y oradores de diversa consideracion.

Desde sus comienzos, la Programacion Neurolinguistica y la Retdrica clasica
perseguian el mismo fin: averiguar y explicar las reglas del juego comunicativo. Y para
ello, como viene siendo costumbre, -resulta crucial mirar de reojo lo que hacian (y hacen)
los grandes oradores del momento para analizar pautas y conductas. En la puesta en
marcha de ambas, la Programacidn Neurolinguistica considera el lenguaje como un todo en
el que influye tanto el emisor, como el mensaje, el feedback y el auditorio. Otorga mucha
importancia a la actitud del orador (lenguaje verbal y no verbal), la adaptacion del mensaje
y el modo en que sintoniza con el auditorio a través de diversas técnicas. La Retorica

clasica incide de manera clara en estos tres factores otorgando mucha importancia al plano



formal del discurso. Asi, a las habilidades que un buen orador debe poseer, fases de

elaboracion como como la elocutio o la pronuntiatio les proporcionan un valor especial.

En el apartado “Retorica y Programacion Neurolinguistica, dos teorias paralelas”,
se trata de fundamentar ambas disciplinas y de dar unas premisas basicas que ayuden a
entender los discursos posteriores. Resulta muy ilustrativo no solo describir y datar ambas
teorias sino tratar de buscar puntos comunes y algunas diferencias para concluir que,
aungue con salvedades en el tiempo, la Retorica y la Programacién Neurolingistica
cuentan con puntos de interseccién y muchas de las figuras inmediatas, como William
James, han seguido teorias que miles de afios atrés llenaban los pensamientos de fil6sofos

como Aristételes. El interés por la oratoria ha estado presente en todas las sociedades.

Teorizadas y fundamentadas la Programacion Neurolinglistica y la Retdrica clasica
es el turno de ver la puesta en practica. Para ello se recogen ocho discursos de siete
maestros de la comunicacion y la persuasion, aunque tenemos previsto hacer un corpus
mucho mas amplio cuando este trabajo se convierta en proyecto de Tesis Doctoral. Ciceron
encabeza esa lista con un claro proposito: es un mago del discurso. Una oratoria
demoledora que no daba cuartel y ha dejado huella en la historia. Ya en aquel entonces se
observan técnicas que también recoge la Programacién Neurolingiistica, como la actitud
del orador, el uso de recursos como preguntas al publico, modos de sugestion, la estructura
de anclajes, etc. En el ensayo, Ciceron aparece como un verdadero actor del discurso que
arrastraba a su publico con él. Esto se percibe también cuando se ven los discursos de los
coaches de hoy. Algunos, mas que ponencias parecen disefiar verdaderos espectaculos (es
el caso de T. Harv Eker). No se sabe si lo que dicen es cierto o inventado, si realmente
tiene sentido o no, lo Gnico que sabemos es que su mensaje atrae, hechiza, emociona y
cambia actitudes. Cada uno en su estilo, los siete oradores son una buena muestra de como

los fundamentos descritos en el capitulo primero pueden ponerse en practica de un modo



eficaz y como ambas disciplinas se fusionan para crear un buen discurso que invite a la

accion y al cambio.

En definitiva, este ensayo pone de relieve que, a pesar de ser dos disciplinas
separadas en el tiempo, la Programacion Neurolingiistica complementa y se sirve de la
Retdrica con el propdsito de analizar y describir el modo en que ciertas personas pueden
influir en nosotros a través de la comunicacion. Ambas teorias determinan cualidades
esenciales a la hora de ampliar una teoria del discurso que determine el modo en que las
personas organizamos nuestro pensamiento y la manera en que se puede influir en él a

través de la palabra y del gesto.

Por mucho que pase, el tiempo las palabras de Ciceron, Marco Aurelio, Séneca o
San Pablo siguen resonando con fuerza en el eco de la historia. No han perdido ni un apice
de su vigor, de su ritmo, de su teson y su fuerza. Las ideas tienen consecuencias y los
discursos pueden cambiar el rumbo de la historia. Ahi radica el poder de la palabra y ahi
reside el éxito del discurso. Los grandes lideres son capaces de movilizar masas y mostrar
el camino a seguir. La estructura del discurso, el uso de recursos estilisticos, la repeticion,
el lenguaje poético o exaltado, el ejemplo adaptado al auditorio o la evocacion de imagenes
mentales tiene como resultado la creacidn de una pieza de oratoria perfecta. El timbre, los
gestos y la modulacion de la voz contribuyen a transmitir las intensas emociones que
cautivan y embaucan al auditorio. Todo ello unido convierte los discursos en verdaderas

obras maestras de la comunicacion.



BIBLIOGRAFIA

Bandler, Richard - Grinder, John (1975a), The Structure of Magic I: A Book About
Language and Therapy, Palo Alto, CA, Science and Behavior Books. Trad. esp. (1980):
La estructura de la magia I: lenguaje y terapia, Santiago de Chile, Cuatro Vientos.

Bandler, Richard - Grinder, John (1975b), The Structure of Magic II: A Book About
Communication and Change, Palo Alto, CA, Science and Behavior Books. Trad. esp.
(1996): La estructura de la magia Il: cambio y congruencia, Santiago de Chile, Cuatro
Vientos.

Bandler, Richard - Grinder, John (1979), Frogs into princes: Neurolinguistic
Programming, Moab, Utah, Real People Press, 1979. Trad. esp. (2001): De sapos a
principes: transcripcion del seminario de los creadores de la PNL, Mdstoles, Gaia,
2001.

Beuchot, M. (1998). La Retdrica como pragmatica y hermenéutica. Barcelona, Rubi.

Cantera, J. (2003). Coaching: mitos y realidades. Madrid, Edipe.

Campo Vidal, M. (2008). ¢ Por qué los espafioles comunicamos tan mal? Barcelona, Plaza

Janés.

Cialdini, Robert B. (1985). Influence: Science and Practice, Scott, Foresman, Glenview
Trad. esp. (1990): Influencia. Ciencia y practica. Cudles son los factores determinantes
para que una persona diga si a otra. Madrid, Servicios Universidad.

Dilts, R. (2003). El poder de la palabra. Barcelona, Urano.

Fernandez del Campo, P y Calvar Landin, T (2005). ¢Quieres ganar al golf? Madrid, Los
autores.

Fuentes, R. Modelo cibernético del funcionamiento del cerebro. Recuperado el 18 de
septiembre de 2013 desde http: //www.nimpnl.com/123.html

Lakoff, G. (2004), Don't Think of an Elephant: Know Your Values, Frame the Debate,

Chelsea Green Publishing, 2004 (Trad. esp. No pienses en un elefante, Madrid, Editorial

Complutense, 2006).

Leigling, M./OTRO. (2004). Coaching: paso a paso. Madrid, Gestion 2000.

Lausberg, H. (1968), Manual de Retorica literaria. Fundamentos de una ciencia de la
literatura, Madrid, Gredos. 3 vols.

Lépez Mufioz, M. (2000), Fray Luis de Granada y la Retdrica, Almeria, Universidad.

Lopez Mufoz, M. (2010). Fray Luis de Granada. Los seis libros de la Retdrica
eclesiastica, o método de predicar, Logrofio, Instituto de Estudios Riojanos.

Lopez Mufioz, Manuel. En politica no hay amistad: Cicerén contra Pisén (conferencia
inédita pronunciada por el autor).

Gaulmyn, M.M. (1978) Réflexion sur I'Epitre de Paul & Philémon.

Mortara Garavelli, B. (2000). Manual de Retdrica, Madrid, Catedra.

O’Connor, Joseph y Lages, A (2005). Coaching con Programacion Neurolinguistica. Guia
practica para obtener lo mejor de ti mismo y de los demas. Barcelona, Urano.

Perelman, Ch. - Olbrechts-Tyteca, L. (1989), Tratado de la argumentacion. La nueva
Retorica, Madrid, Gredos.

Quetglas, P.J. (2007). Elementos basicos de filologia y linglistica latina. Barcelona,
Universidad. .

Segura Ramos, B. (1985). Marco Aurelio. Meditaciones. Madrid, Alianza Editorial.

Velazco, M. (2000). Programaciéon Neurolinguistica: Educacion técnica en Venezuela.
Recuperado el 18 de  Septiembre de 2013  desde http: Il
monografias.com/trabajos5/eductecnica/eductecnica/shtml



ANEXO 1.
DISCURSO DE CICERON CONTRA CATILINA
ORATIO IN L. CATILINAM PRIMA

¢Hasta cuando has de abusar de nuestra paciencia, Catilina? ;Cuando nos veremos libres de tus sediciosos
intentos? ;A qué extremos sé arrojara tu desenfrenada audacia? ¢No te arredran ni la nocturna guardia del
Palatino, ni la vigilancia en la ciudad, ni la alarma del pueblo, ni el acuerdo de todos los hombres honrados,
ni este protegidisimo lugar donde el Senado se reline, ni las miradas y semblantes de todos los senadores?
¢No comprendes que tus designios estan descubiertos? ;No ves tu conjuracion fracasada por conocerla ya
todos? ¢ Imaginas que alguno de nosotros ignora lo que has hecho anoche y antes de anoche; dénde estuviste;
a quiénes convocaste y qué resolviste? jOh qué tiempos! jQué costumbres! jEI Senado sabe esto, lo ve el
consul, y, sin embargo, Catilina vive! ;Qué digo vive? Hasta viene al Senado y toma parte en sus acuerdos,
mientras con la mirada anota los que de nosotros designa a la muerte. jY nosotros, varones fuertes, creemos
satisfacer a la republica previniendo las consecuencias de su furor y de su espada! Ha tiempo, Catilina, que
por orden del cénsul debiste ser llevado al suplicio para sufrir la misma suerte que contra todos nosotros,
también desde hace tiempo, maquinas.

Un ciudadano ilustre, P. Escipidn, pontifice maximo, sin ser magistrado hizo matar a Tiberio Graco por
intentar novedades que alteraban, aunque no gravemente, la constitucion de la republica; y a Catilina, que se
apresta a devastar con la muerte y el incendio el mundo entero, nosotros, los consules, ¢no le castigaremos?
Prescindo de ejemplos antiguos, como el de Servilio Ahala, que por su propia mano dio muerte a Espurio
Melio porque proyectaba una revolucién. Hubo, si, hubo en otros tiempos en esta republica la norma de que
los varones esforzados impusieran mayor castigo a los ciudadanos perniciosos que a los mas acerbos
enemigos. Tenemos contra ti, Catilina, un severisimo decreto del Senado; no falta a la repUblica ni el consejo
ni la autoridad de este alto cuerpo; nosotros, francamente lo digo, nosotros los consules somos quienes la
faltamos.

En pasados tiempos decretd un dia el Senado que el cénsul Opimio cuidara de la salvacidn de la republica, y
antes de que pasara una sola noche habia sido muerto Cayo Graco por sospechas de intentos sediciosos; sin
que le valiese la fama de su padre, abuelo y antecesores, y habia muerto también el consular M. Fulvio con
sus hijos. Idéntico decreto confié a los consules C. Mario y L. Valerio, la salud de la republica. ¢ Transcurrié
un solo dia sin que el castigo publico se cumpliese con la muerte de Saturnino, tribuno de la plebe y la del
pretor C. Sevilio? jY nosotros, senadores, dejamos enmohecer en nuestras manos desde hace veinte dias la
espada de vuestra autoridad! Tenemos también un decreto del Senado, pero archivado, como espada metida
en la vaina. Segun ese decreto tendrias que haber muerto al instante, Catilina. Vives, y no vives para
renunciar a tus audaces intentos, sino para insistir en ellos. Deseo, padres conscriptos, ser clemente; deseo
también, en peligro tan extremo de la republica, no parecer débil; pero ya condeno mi inaccién, mi falta de
energia.

Hay acampado en Italia, en los desfiladeros de Etruria, un ejército dispuesto contra la republica crece dia por
dia el nimero de los enemigos: el general de ese ejército, el jefe de esos enemigos estad dentro de la ciudad y
hasta lo vemos dentro del Senado maquinando sin cesar algun dafio interno a la republica. Si ahora ordenara
que te prendieran y mataran, Catilina, creo que nadie me tacharia de cruel, y temo que los buenos ciudadanos
me juzgaran tardio. Pero lo que ha tiempo debi hacer, por importantes motivos no lo realizo todavia. Moriras,
Catilina, cuando no se pueda encontrar ninguno tan malo, tan perverso, tan semejante a ti, que no confiese la
justicia de tu castigo. Mientras quede alguien que se atreva a defenderte, viviras; pero viviras como ahora
vives, rodeado de muchos y seguros vigilantes para que no puedas moverte contra la republica, y sin que lo
adviertas habra, como hasta ahora, muchos ojos que miren cuanto hagas y muchos oidos que escuchen cuanto
digas.

¢A qué esperar mas, Catiling, si las tinieblas de la noche no ocultan las nefandas juntas, ni las paredes de una
casa particular contienen los clamores de la conjuracién? ¢Si todo se sabe; si se publica todo? Cambia de
propositos, créeme; no pienses en muertes y en incendios. Cogido como estas por todos lados, tus designios
son para nosotros claros como la luz del dia, y te lo voy a demostrar.



¢Recuerdas que el 21 de octubre dije en el Senado que en un dia fijo, el 27 de octubre, se alzaria en armas C.
Manlio, secuaz y ministro de tu audacia? ;Me equivoqué, Catilina, no sélo en un hecho tan atroz, tan
increible, sino en lo que es mas de admirar, en el dia? Dije también en el Senado que habias fijado el 28 del
mismo mes para matar a los mas ilustres ciudadanos, muchos de los cuales se ausentaron de Roma, no tanto
por salvar la vida como por impedir la realizacion de tus intentos. ;Negaras acaso que aquel mismo dia,
cercado por las guardias que mi diligencia te habia puesto, ningiin movimiento pudiste hacer contra la
republica y decias que, aun cuando los demas se habian ido, con matarme a mi, que habia quedado, te dabas
por satisfecho?

¢Qué mas? Cuando confiabas apoderarte de Preneste sorprendiéndola con un ataque nocturno el primero de
noviembre, ¢no advertiste las precauciones por mi tomadas para asegurar aquella colonia con guardias y
centinelas? Nada haces, nada intentas, nada piensas que yo no oiga 0 vea 0 sepa con certeza. Recuerda
conmigo lo de la pasada noche: ya comprenderas que es mayor mi vigilancia para salvar la republica que la
tuya para perderla. Aludo a la noche en que fuiste entre falcarios (hablaré sin rebozo) a casa de M. Leca
donde acudieron muchos cémplices de tu demencia y tu maldad. ; Te atreves a negarlo? ¢Por qué callas? Si lo
niegas, te lo probaré. Aqui en el Senado estoy viendo algunos de los que contigo estuvieron.

iOh dioses inmortales! jEntre qué gentes estamos! jEn qué ciudad vivimos! jQué repudblica tenemos! Aqui,
aqui estan entre nosotros, padres conscriptos, en este consejo, el mas sagrado y augusto del orbe entero, los
gue meditan acabar conmigo y con todos vosotros, y con nuestra ciudad y con todo el mundo. Los estoy
viendo yo, el consul, y les pido su parecer sobre los negocios publicos, y cuando conviniera acabar con ellos
a estocadas, ni aun con las palabras se les ofende.

Fuiste, pues, Catilina, aquella noche a casa de Leca, repartiste Italia entre tus complices, determinaste adénde
debia ir cada cual de ellos, elegiste los que habian de quedar en Roma y los que llevarias contigo, sefialaste
los parajes de la ciudad que habian de ser incendiados, aseguraste que partirias pronto, dijiste que si
demorabas algo tu salida era porque aln vivia yo. Ofreciéronse entonces dos caballeros romanos a librarte de
ese cuidado, prometiendo ir aquella misma noche poco antes de amanecer a mi casa para matarme en mi
propio lecho. Todo esto lo supe poco después de terminada vuestra junta, puse en mi casa mas numerosa y
fuerte guardia; a los que enviaste a saludarme tan de madrugada, cuando llegaron a mi puerta les fue negada
la entrada, pues ya habia anunciado a muchos y excelentes varones la hora en que irian a visitarme.

Siendo esto asi, acaba, Catilina, lo que empezaste, sal por fin de la ciudad; abiertas tienes las puertas; parte.
Ya hace dias que tu ejército, a las érdenes de Manlio, te aguarda como general. Llévate contigo a todos los
tuyos; por lo menos al mayor nimero. Limpia de ellos la ciudad. Me librarés de gran miedo cuando entre ti y
yo estén las murallas. Ya no puedes permanecer por mas tiempo entre nosotros; no lo toleraré, no lo
permitiré, no lo sufriré. Mucho tenemos ya que agradecer a los dioses inmortales y a este Jupiter Estator,
antiquisimo protector de Roma, por habernos librado tantas veces de tan perniciosa, cruel y terrible
calamidad.

No se consentirda mas que por un solo hombre peligre la republica. Cuando elegido consul pusiste contra mi
asechanzas, Catilina, no me defendi con la fuerza publica, sino con mi propia cautela. Cuando en los Gltimos
comicios consulares, siendo yo cdnsul, quisiste matarme a mi y a tus demas competidores en el Campo de
Marte, atajé tus malvados intentos con el auxilio de mis amigos y allegados, sin causar alarma alguna en el
publico; por Ultimo, siempre que atacaste a mi persona te rechacé personalmente, aunque sabia que a mi
muerte iba unida una gran calamidad para la patria.

Pero ya atacas a toda la republica, ya pides la muerte para todos los ciudadanos, y la ruina y devastacion para
los templos de los dioses inmortales, para las casas de la ciudad, para Italia entera; por lo cual, aunque no me
atrevo a ejecutar lo que es privativo de mi cargo y autoriza la practica de nuestros mayores, tomaré una
determinacion menos severa y mas Util al bien comudn. Porque si ordenara matarte quedarian en la republica
las bandas de los deméas conjurados; pero si te alejas (como no ceso de aconsejarte) saldra contigo de la
ciudad la perniciosa turbamulta que es la hez de la republica. jY qué, Catilina! ;Vacilas acaso en hacer,
porque yo lo mande, lo que espontdneamente ibas a ejecutar? El consul ordena al enemigo salir de la ciudad.
Preguntasme: ¢Para ir al destierro? No lo mando; pero si me consultas, te lo aconsejo

(..)

Ahora, padres conscriptos, anticipAndome a contestar a un cargo que con justicia puede dirigirme la patria, 0s
ruego escuchéis con atencion lo que voy a decir, y lo fijéis en vuestra memoria y en vuestro entendimiento.
Si mi patria, que me es mucho mas cara que la vida; si toda Italia, si toda la repUblica dijera:



«Marco Tulio, ¢qué haces? ;Permitiras salir de la ciudad al que has demostrado que es enemigo, al que ves
gue va a ser general de los sublevados, al que sabes aguardan éstos en su campamento para que los acaudille,
al autor de las maldades y cabeza de la conjuracién, al que ha puesto en armas a los esclavos y a los
ciudadanos perdidos, de manera que parezca, no que le has echado de Roma, sino que le has traido a ella?
¢Por qué no mandas prenderle, por qué no ordenas matarle? ;Por qué no dispones que se le aplique el mayor
suplicio? ¢Quién te lo impide? ;Las costumbres de nuestros mayores? Pues muchas veces en esta republica
los particulares dieron muerte a los ciudadanos perniciosos.

¢Las leyes relativas a la imposicion del suplicio a los ciudadanos romanos? Jamas en esta ciudad conservaron
derecho de ciudadania los que se sustrajeron a la obediencia de la repiblica. ;Temes acaso la censura de la
posteridad? jBuena manera de mostrar tu agradecimiento al pueblo romano, que, siendo td conocido
Gnicamente por tu mérito personal, sin que te recomendase el de tus ascendientes, te confirié tan temprano el
mas elevado cargo, eligiéndote antes para todos los que le sirven de escala, serd abandonar la salvacion de tus
conciudadanos por librarte del odio o por temor a algun peligro! Y si temes hacerte odioso, ¢es menor el odio
engendrado por la severidad y la fortaleza que el producido por la flojedad y el abandono? Cuando la guerra
devaste Italia y aflija a las poblaciones; cuando ardan las casas, ¢crees que no te alcanzara el incendio de la
indignacion publica?»

A estas sacratisimas voces de la patria y a los que en su conciencia opinan como ella, responderé brevemente.
Si yo entendiera, padres conscriptos, que lo mejor en este caso era condenar a muerte a Catilina, ni una hora
sola de vida hubiese concedido a ese gladiador; porque si a los grandes hombres y eminentes ciudadanos la
sangre de Saturnino, de los Gracos, de Flaco y de otros muchos facciosos no les manchd, sino les honré, no
habia de temer que por la muerte de este asesino de ciudadanos me aborreciese la posteridad. Y aunque me
amenazara esta desdicha, siempre he opinado que el aborrecimiento por un acto de justicia es para el
aborrecido un titulo de gloria.

No faltan entre los senadores quienes no ven los peligros inminentes o, viéndolos, hacen como si no los
vieran, los cuales, con sus opiniones conciliadoras, fomentaron las esperanzas de Catilina, y con no dar
crédito a la conjuracion naciente, le dieron fuerzas. Atraidos por la autoridad de éstos, les siguen muchos, no
solo de los malvados, sino también de los ignorantes; y si impusiera el castigo, me acusarian éstos de cruel y
tirano. En cambio entiendo que si éste cumple su propdsito y se va a capitanear las tropas de Manlio, no
habra ninguno tan necio que no vea la conjuracién, ni tan perverso que no la confiese. Creo que con matar a
éste disminuiriamos el mal que amenaza a la repUblica, pero no lo atajariamos para siempre; pero si éste se va
seguido de los suyos y retne todos los demas naufragos recogidos de todas partes, no sélo se extinguira esta
peste tan extendida en la republica, sino que también se extirpardn los retofios y semillas de todos nuestros
males.

Ha mucho tiempo, padres conscriptos, que andamos entre estos riesgos de conjuraciones y asechanzas; pero
no sé por qué fatalidad todas estas antiguas maldades, todos estos inveterados furores y atrevimientos han
llegado a sazon en nuestro consulado; y si de tantos conspiradores sélo suprimimos éste, acaso nos veamos
libres por algln tiempo de estos cuidados y temores; pero el peligro continuara, porque esta dentro de las
venas y de las entrafias de la republica. Asi como a veces los gravemente enfermos, devorados por el ardor de
la fiebre, si beben agua fria creen aliviarse, pero sienten después mas grave la dolencia, de igual modo la
enfermedad que padece la republica, aliviada por el castigo de éste, se agravara después por quedar los otros
con vida.

Que se retiren, pues, padres conscriptos, los malvados, y, apartandose de los buenos, se retinan en un lugar:
separelos un muro de nosotros, como ya he dicho muchas veces; dejen de poner asechanzas al cénsul en su
propia casa, de cercar el tribunal del pretor urbano, de asediar la curia armados de espadas, de reunir manojos
de sarmientos y teas para poner fuego a la ciudad. Lleve, por fin, cada ciudadano escrito en la frente su sentir
respecto de la republica. Os prometo, padres conscriptos, que sera tanta la activa vigilancia de los consules,
tanta vuestra autoridad, tanto valor de los caballeros romanos y tanta la unién de todos los buenos, que al
salir Catilina de Roma todo lo veréis descubierto, claro, sujeto y castigado.

Marchate, pues, Catilina, para bien de la republica, para desdicha y perdicion tuya y de cuantos son tus
cémplices en toda clase de maldades y en el parricidio; marchate a comenzar esa guerra impia y maldita. Y
ta, Japiter, cuyo culto establecié Romulo bajo los mismos auspicios que esta ciudad, a quien llamamos
Estator por ser guardador de Roma y de su imperio, alejaras a éste y a sus complices de tus aras y de los otros
templos, de las casas y murallas; libraras de sus atentados la vida y los bienes de todos los ciudadanos y a los
perseguidores de los hombres honrados, enemigos de la patria, ladrones de ltalia, en criminal asociacion
unidos para realizar maldades, los condenaras en vida y muerte a eternos suplicios.






ANEXO 2
FRAGMENTO DEL DISCURSO CONTRA PISON
IN L.PISONEM ORATIO

¢Y no ves, alimafia, no te percatas de la cuita que las gentes tienen con tu cefio? Nadie se queja de que a Siro
lo hayan hecho consul eligiéndolo en no sé qué banda de novatos. Pues mira, a mi no me engafié esa tez tuya
de esclavo, ni tus mejillas peludas, ni tus dientes podridos; tus ojos, tus cejas, tu frente, tu cara entera, que es
palabra muda de la mente; esto es lo que ha llevado a las gentes a engafio, esto es lo que a aquellos que no te
conocian engafid, defraud6 y decepciond. Sélo unos pocos sabiamos de esos tus asquerosos defectos, de tu
lentitud de pensamiento, de tu estupidez y flojedad de lengua...



ANEXO 3
DE LA BREVEDAD DE LA VIDA. LUCIO ANNEO SENECA
DE BREVITATE VITAE

La mayor parte de los hombres, oh Paulino, se queja de la naturaleza, culpandola de que nos haya criado para
edad tan corta, y que el espacio que nos dio de vida corra tan veloz, que vienen a ser muy pocos aquéllos a
quienes no se les acaba en medio de las prevenciones para pasarla. Y no es sola la turba del imprudente vulgo
la que se lamenta de este opinado mal; que también su afecto ha despertado quejas en los excelentes varones,
habiendo dado motivo a la ordinaria exclamacién de los médicos, que siendo corta la vida, es larga y difusa
el arte de vivir. De esto también se origind la querella (indigna de varén sabio, aunque tratando de
comprender) que Aristételes dio, que siendo la edad de algunos animales brutos tan larga, que en unos llega a
cinco siglos y en otros a diez, sea tan corta y limitada la del hombre, criado para cosas tan superiores. El
tiempo que tenemos no es corto; pero perdiendo mucho de él, hacemos que lo sea, y la vida es
suficientemente larga para ejecutar en ella cosas grandes, si la emplearemos bien. Pero al que se le pasa en
ocio y en deleites, y no la ocupa en loables ejercicios, cuando le llega el ultimo trance, conocemos que se le
fue sin que €l haya entendido que caminaba. Lo cierto es que la vida que se nos dio no es breve, nosotros
hacemos que lo sea; y que no somos pobres, sino prédigos del tiempo; sucediendo lo que a las grandes y
reales riquezas, que si llegan a manos de duefios poco cuerdos se disipan en un instante; y al contrario las
cortas y limitadas, entrando en poder de providos administradores, crecen con el uso. Asi nuestra edad tiene
mucha latitud para los que usaren bien de ella.

¢Para qué nos quejamos de la naturaleza, pues ella se hubo con nosotros benignamente? Larga es la vida, si la
sabemos aprovechar. A uno detiene la insaciable avaricia, a otro la cuidadosa diligencia de intiles trabajos;
uno se entrega al vino, otro con la ociosidad se entorpece; a otro fatiga la ambicién pendiente siempre de
ajenos pareceres; a unos lleva por diversas tierras y mares la despefiada codicia de mercancias con esperanzas
de ganancia; a otros atormenta la militar inclinacion, sin jaméas quedar advertidos con los ajenos peligros ni
escarmentados con los propios. Hay otros que en veneracién no agradecida hacia sus superiores consumen su
edad en voluntaria servidumbre; a muchos detiene la emulacion de ajena fortuna, o el aborrecimiento de la
propia; a otros trae una inconstante y siempre descontenta liviandad, vacilando entre varios pareceres; y
algunos hay que no agradandose de ocupacidn alguna a que dirijan su carrera, los hallan los hados marchitos
y vocezando de tal manera, que no dudo ser verdad lo que en forma de oraculo dijo el mayor de los poetas:
pequefa parte de vida es la que vivimos: porque lo demas es espacio, y no vida, sino tiempo. Por todas partes
los cercan apretantes vicios, sin dar lugar a que se levanten jamas y sin permitir que pongan los ojos en el
rostro de la verdad; y teniéndolos sumergidos y asidos en sus deseos, los oprimen. Nunca se les da lugar a
que vuelvan sobre si, y si acaso tal vez les llega alguna no esperada quietud, aun entonces andan fluctuando,
sucediéndoles lo que al mar, en quien después de pacificados los vientos quedan alteradas las olas, sin que
jamas les solicite el descanso a dejar sus deseos. ¢Piensas que hablo de solos aquéllos cuyos males son
notorios? Pon los ojos en los demas, a cuya felicidad se arriman muchos, y veras que aun éstos se ahogan con
sus propios bienes. ¢ A cuéntos son molestas sus mismas riquezas? ¢A cuéntos ha costado su sangre el vano
deseo de ostentar su elocuencia en todas ocasiones? ¢Cuéntos, con sus continuos deleites, se han puesto
palidos? /A cuadntos no ha dejado un instante de libertad el frecuente requerimiento de sus paniaguados?
Pasa, pues, desde los mas infimos a los mas empinados, y veras que éste es citado a juicio, el otro asiste,
aquél peligra, éste defiende y otro sentencia, consumiéndose los unos en los otros. Pregunta la vida de éstos
cuyos nombres se celebran, y veras que se conocen por las sefiales, que éste es reverenciador de aquél, aquél
del otro, y ninguno de si. Con lo cual es ignorantisima la indignacion de algunos que se quejan del sobrecejo
de los superiores, cuando no los hallan desocupados al ir a visitarlos. ¢Es posible que los que, aun sin tener
ocupacion y sin estar jamas desocupados para si mismos, tengan atrevimiento para condenarlos por soberbia?
El otro, séase el que se fuere, por lo menos tal vez, aunque con rostro insolente, puso los ojos en ti, tal vez te
0yo0, y tal vez te admiti6 a su lado, y ti jamas te has dignado de mirarte ni oirte.

(..)

Torpe es aquél a quien, estando en edad mayor, coge la muerte ocupado en negocios de no conocidos
litigantes, procurando las lisonjas del ignorante vulgo; y torpe aquél que, antes cansado de vivir que de
trabajar, muri6 entre sus ocupaciones. Torpe el enfermo de quien, por verle ocupado en sus cuentas, se rie el



ambicioso heredero. No puedo dejar un ejemplo que se me ocurre. Hubo un viejo, llamado Turanio, de
puntual diligencia; y habiéndole Cayo César jubilado en oficio de procurador sin haberlo él pedido, por ser de
mas de noventa afios, se mando6 echar en la cama y que su familia le llorase como a muerto. Lloraba, pues,
toda la casa el descanso de su viejo duefio, y no cesé la tristeza hasta que se le restituyd aquél su trabajo:
tanto se estima el morir en ocupacién. Muchos hay de esta opinion, durando en ellos mas el deseo que la
potencia: para trabajar pelean con la imbecilidad de su cuerpo, sin condenar por pesada a la vejez por otro
algln titulo mas que porque los aparta del trabajo. La ley no compele al soldado en pasando de cincuenta
afios, ni llama al senador en llegando a sesenta. Mas dificultosamente alcanzan los hombres de si mismos el
descanso que de la ley; y mientras que son llevados o llevan a otros, y unos a otros se roban la quietud,
haciendo los unos a los otros alternadamente miserables, pasan una vida sin fruto, sin gusto y sin ningun
aprovechamiento del animo. Ninguno pone los ojos en la muerte; todos alargan las esperanzas, y algunos
disponen también lo que es para después de la vida grandes maquinas de sepulcros, epitafios en obras
publicas, ambiciosas dotaciones para sus exequias. Ten por cierto que las muertes de éstos se pueden reducir
a hachas y cirios, como entierro de nifios.



ANEXO 4
LAS MEDITACIONES, DE MARCO AURELIO
MEDITACIONES

Al amanecer, cuando te despiertas perezoso, ten a mano lo siguiente: «Me despierto para una tarea humana,
¢y todavia me irrito si me dirijo a hacer aquello por lo que he nacido y para lo que me han traido al mundo?
¢O me han fabricado para esto, para reconfortarme al calor de las mantas?» «Pero esto es mas placentero.»
«¢;Entonces has nacido para complacerte? En resumen, ¢para sentir o para actuar? ¢No ves que las pequefias
plantas, los gomoncillos, las hormigas, las arafias, las abejas hacen lo que les es propio y conjuntamente
forjan en su medida el universo? ¢Resulta que ti no quieres hacer lo propio del hombre? ;No vas a correr a la
tarea que es conforme a tu naturaleza?» «Si pero hay que tomarse un descanso.» «Si, yo también lo afirmo.
Sin embargo la naturaleza también nos dio su medida, también nos la dio del comer y del beber, no obstante,
tl sobrepasas lo que es suficiente. Pero en las acciones ya no, sino que te quedas 'dentro de lo posible’. En
efecto, no te amas a ti mismo porque, si no, amarias tu naturaleza y su prop6sito. Otros por amor a sus
oficios se consumen en las tareas propias de su oficio sin lavarse ni comer. ;Honras tu propia naturaleza
menos que el escultor el arte de la escultura, el danzarin el de la danza, el avaro el dinero, el vanidoso la
honrilla? Estos, cuando estan apasionados, ni comer ni dormir lo desean mas que acrecentar las dedicaciones
que sienten que les conciernen. (A ti, por el contrario, las acciones comunitarias te parecen de un valor
inferior y merecedoras de menor empefio?»

iQué sencillo es rechazar y eliminar toda representacion inoportuna y desplazada, y al punto estar en perfecta
serenidad! Considérate merecedor de cualquier razonamiento o accion que sea segun la naturaleza. Que no te
aparte que detras venga la critica o la palabra de algunos, por el contrario, si esta bien hecho o bien dicho, no
te subestimes. Ellos tienen su propio principio rector y tienen su propio impulso. No te distraigas en su
contemplacién, por el contrario culmina el camino recto obedeciendo a la naturaleza, a la propia y a la
comuin. Aungue sean dos, el camino es uno sélo.

Avanzo por los caminos que son conformes a la naturaleza hasta, tras caer, tomar un descanso; expiro en el
aire de donde respiro cada dia y caigo en la tierra de donde mi padre aporté su pequefia semilla, mi madre su
pequefa cantidad de sangre, la nodriza su pequefia cantidad de leche, de donde me nutro y riego cada dia
durante tantos afios, aquello que me lleva como caminante y que malgasto para mi propio perjuicio en tantas
Ccosas.

No pueden admirar tu agudeza. Sea. Pero si otras muchas cualidades sobre las que no puedes decir: «no he
nacido para ellas». Exhibe por tanto aquellas que dominas por completo: no ser tramposo, tener nobleza,
aguantar los trabajos, despreciar los placeres, no quejarse de tu destino, necesitar poco, la buena disposicion,
la liberalidad, la sencillez, no ser charlatan, la grandeza. ;No te das cuenta de que a pesar de poder dedicarte
a muchas cualidades en las que no existe la excusa de incapacidad natural ni inadecuacion, sin embargo,
voluntariamente te quedas por debajo? /O es que también te ves obligado por la incapacidad natural de tu
constitucion a refunfufiar, a ser tacafio, a adular, a poner por excusa el cuerpo, a ser obsequioso, a pavonearte
a zarandear tantas veces tu alma? Pudiste alejarte hace tiempo de eso y ser culpado, si acaso, de ser tardo y
premioso en demasia. Eso es lo que debes ejercitar sin distraerte ni complacerte en tu torpeza.

(..)

En un instante serés cenizas y huesos, un nombre o ni siquiera eso; si un nombre, s6lo un murmullo y eco.
Las cosas muy apreciadas durante la vida son vacias, podridas, pequefias, cachorrillos que se mordisquean y
crios con ganas de rifia que se rien y al momento lloran. Pero la confianza, la vergienza, la justicia, la verdad
«se van al Olimpo desde la tierra de anchos caminos». Entonces, ¢qué es lo que te retiene aqui si lo que
percibimos es cambiante y no permanece, los sentidos son débiles y reciben facilmente malas impresiones, la
propia alma es una exhalacion que surge de la sangre y tener buena fama ante ellos es algo vacio? Entonces,
¢qué? ¢No aguardaras agradecido la extincion o traslacion? Mientras llega su oportunidad, ;con qué te
conforMarcis? ¢Con qué otra cosa sino con ser piadoso y honrar a los dioses, con hacer el bien a los hombres,
soportarlos y guardar las distancias? Todo cuanto esté fuera de los limites de este pedacito de carne y de su
aliento, recuerda que no es cosa tuya ni de ti depende.



Te pueden ir bien las cosas si sabes avanzar por buen camino y si mantienes el rumbo en tu pensamiento y
accion. Dos cosas en comun tienen el alma de dios y la del hombre, como la de cualquier animal racional: no
sufre obstaculos ajenos y encuentra el bien en la disposicién y accién comunitaria, en eso cede su apetito. Si
€so no es mi maldad, ni mi actuacion con maldad, ni dafia al comun, ;qué me importa eso? ;Cual es el
perjuicio para el coman?

No hay que dejarse arrebatar completamente por la representacion, sino ayudar a los hombres en lo posible y

segun su valor; si sufren pérdidas en lo que no es ni bueno ni malo, no hay que representarse que eso es un
perjuicio, ya que eso es mala costumbre. Por el contrario, igual que el viejo al marcharse pide la peonza de su
doméstico sin olvidar que no es mas que una peonza, asi también td en la tribuna. «Amigo, ¢te olvidaste qué
era eso?» «Ya, pero les merecia mucha preocupacién.» ;Y por eso también tu te vas a poner tonto?

Fui en ocasiones hombre afortunado aunque estuviese sometido a cualquier circunstancia. Esto es ser
afortunado, asignarse uno mismo su buena fortuna. Buena fortuna, buenas inclinaciones del alma, buenos
impulsos, buenas acciones.



ANEXO 5
EPISTOLA A FILEMON

Pablo, prisionero de Cristo Jesus, y el hermano Timoteo, te saludamos a ti, Filemén, nuestro querido amigo y
colaborador, y a la Iglesia que se reline en tu casa, asi como también a la hermana Apia y a nuestro
compafiero de lucha Arquipo. Llegue a ustedes la gracia y la paz que proceden de Dios, nuestro Padre, y del
Sefior Jesucristo.

No dejo de dar gracias a Dios siempre que me acuerdo de ti en mis oraciones, porque he oido hablar del amor
y de la fe que manifiestas hacia el Sefior JesUs y en favor de todos los santos. Que tu participacion en nuestra
fe comdn te lleve al perfecto conocimiento de todo el bien que ustedes poseen por la unién con Cristo. Por mi
parte, yo he experimentado una gran alegria y me he sentido reconfortado por tu amor, viendo cémo td,
querido hermano, aliviabas las necesidades de los santos.

Por eso, aunque tengo absoluta libertad en Cristo para ordenarte lo que debes hacer, prefiero suplicarte en
nombre del amor. Yo, Pablo, ya anciano y ahora prisionero a causa de Cristo Jesus, te suplico en favor de mi
hijo Onésimo, al que engendré en la prision. Antes, él no te prest6 ninguna utilidad, pero ahora te sera muy
atil, como lo es para mi. Te lo envio como si fuera yo mismo. Con gusto lo hubiera retenido a mi lado, para
que me sirviera en tu nombre mientras estoy prisionero a causa del Evangelio. Pero no he querido realizar
nada sin tu consentimiento, para que el beneficio que me haces no sea forzado, sino voluntario. Tal vez, él se
apart6 de ti por un instante, a fin de que lo recuperes para siempre, no ya como un esclavo, sino como algo
mucho mejor, como un hermano querido. Si es tan querido para mi, cudnto méas lo serd para ti, que estas
unido a él por lazos humanos y en el Sefior. Por eso, si me consideras un amigo, recibelo como a mi mismo.
Y si él te ha hecho algun dafio o te debe algo, an6talo a mi cuenta. Lo pagaré yo, Pablo, que firmo esta carta
de mi pufio y letra. No quiero recordarte que t0 también eres mi deudor, y la deuda eres td mismo. Si,
hermano, préstame ese servicio por amor al Sefior y tranquiliza mi corazén en Cristo. Te escribo confiando
plenamente en tu docilidad y sabiendo que t hards més todavia de lo que yo te pido.

Preparame también un lugar donde alojarme, porque espero que, por las oraciones de ustedes, se les
concedera la gracia de que yo vaya a verlos. Te saluda Epafras, mi compafiero de prision en Cristo Jesus, asi
como también Marcos, Timoteo, Pedro, Demas y Lucas, mis colaboradores. La gracia del Sefior Jesucristo
permanezca con tu espiritu.



ANEXO 6
LOS FUNDAMENTOS DE LA VIDA, DE ANTHONY ROBBINS
LOS TRES PILARES

Si vas a cambiar un &rea debes hacer tres cosas. NUmero uno: te enfocas y creas una vision clara y atractiva
de lo que quieres. Si tu cuerpo no estd como quieres hay una razén muy simple... ES TU ENFOQUE. Si te
enfocas en no chocarte contra el poste, cuanto mas te enfoques en no chocarte ese sera tu enfoque y es hacia
donde la energia se dirige y es hacia donde tu te diriges. Lo que les quiero decir es que se enfoquen en lo que
quieren no en lo que no quieren. No es s6lo enfocarte debes crear una visién clara y atractiva. Una vision que
te atraiga, no que tengas que empujarte a ti mismo. Si el area no estd mejorando mira esto como tres pilares.
El primero es ENFOCARTE Y TENER CLARIDAD. ;Qué es lo atractivo?, ;donde estas realmente?, no te
mientas, ¢a donde quieres llegar? Hazlo tan atractivo que cuando te levantes por la mafiana quieras
trasformar esta area de tu vida.

Asi la calidad de tu vida ya es mejor tan s6lo porque estds entusiasmado con lo que quieres lograr. Cuando
haces eso con tu cuerpo o emociones o tus finanzas o tiempo o cualquier area y empiezas a enfocarte, tienes
claridad, vas a tener energia, deseos y vas a empezar a hacer cosas. ;Como te aseguras que lo que estés
haciendo realmente funciona? Para eso necesitas el segundo pilar. Piensa en esto como tres pilares porque
con solo dos te puedes caer y con uno solo no te puedes sostener.

Segundo pilar TIENES QUE CONSEGUIR EL MEJOR. Cuando digo el mejor quiero decir las mejores
herramientas, consigue el mejor mapa, el mejor mentor... Es maravilloso que estés enfocado, claro y
entusiasmado pero si te diriges al Este buscando el atardecer tienes un problema. No importa la fe que tengas,
no importa el entusiasmo, tienes las herramientas equivocadas, tienes la estrategia equivocada, tienes el mapa
equivocado. Siempre me enfoco en encontrar no sélo el mejor, sino quién es el mejor, quién tiene las mejores
herramientas... Piensa es esto como si el primer pilar es tu blanco, esta claro y enfocado. Ahora tienes tu caja
de herramientas. Tienes las mejores herramientas, no solamente unas buenas sino las mejores herramientas
que por cierto ;,dénde las has conseguido? Imita a alguien que ya tiene éxito. Otras herramientas que he
tenido, algunas obviamente las he creado yo pero la base provino de lo que otros han hecho. Encuentra a
alguien que ya tuvo éxito porque al reinventar la rueda el éxito deja huellas. Encuentra al mejor, mira que
estad haciendo y hazlo. Altéralo, encuentra tu estilo pero empieza con lo que ya ha funcionado.

Entonces si tienes el enfoque claro, sabes que tienes las mejores herramientas y aun asi no consigues lo que
quieres es porque tienes conflictos internos. Ese es el tercer pilar: TIENES QUE RESOLVER LOS
CONFLICTOS INTERNOS. Lo que trato de explicarte es que el 80% del éxito en cualquier cosa es
psicologia y el 20% es mecanico. Asique esos conflictos internos son cuando avanzas dos pasos y retrocedes
tres. Cuando dices estoy totalmente comprometido con esto pero no lo terminas. Esto es en lo que soy
experto. La parte del porqué... ;Por qué? ;Por qué contintias diciendo yo quiero esto si tienes tu enfoque
claro, tienes las herramientas y aln no consigues lo que quieres? Tienes un conflicto. Quieres ser totalmente
exitoso pero en algin nivel tienes miedo de que si no eres totalmente exitoso no te van a amar, te van a
rechazar. Quieres estar en una posicion en la que quieres tener el tiempo libre pero igualmente quieres crear
una empresa multimillonaria. Estos son conflictos. Realmente tienes las herramientas y el talento para
lograrlo pero una parte tuya piensa que no mereces ser exitoso. O piensas que hacer dinero o tener éxito
econdmico no es algo espiritual. Eso son conflictos internos entre las partes entonces ¢qué hacemos en este
pilar? Imaginate que es como una caja fuerte que tenemos que abrir. Imaginate que esté abierta y libre, ese es
el tercer pilar. La forma como lo abres y liberas es identificando los conflictos. Declara lo que son. Puedes
estar totalmente claro y tener las herramientas pero ¢cdmo puedes ser libre y comprometerte cuando estas
siendo halado en dos direcciones diferentes? Te preguntas ¢como lo puedo solucionar? So6lo hay una manera.
Tienes que tener total claridad en qué es lo mas importante para ti HOY. No lo que piensas que deberia ser
basado en el pasado o en una creencia pasada. Tus padres, la sociedad, tus amigos... De otra manera tendras
éxito pero no tendras plenitud. Una vez que identifiques los conflictos lo que tienes que hacer es alinearte.
Alinea tu vida con lo que realmente valoras. Alinea tu vida con lo que es mas importante para ti. Una vez que
estés alineado adivina que es lo que tienes que hacer... TOMA ACCION. Ni siquiera tienes que esforzarte.
Una vez que estas alineado y no hay nada que te saque del camino vas a por ello. Una vez que estas alineado
y tomas accioén... adivina que va a suceder... lo logras. Una vez que lo logras, una vez que tienes éxito,



icelébralo! Luego aporta, da a otros, no importa lo cursi que parezca. Toma de lo que has obtenido o
aprendido y dale a otros. Cuando le das a alguien, el ciclo de alegria, plenitud y sentido en tu vida se
mantiene y entonces cuando todo funciona.



ANEXO 7
LA MENTE MILLONARIA, DE T. HARV EKER
LA MENTE MILLONARIA

¢Cuantos de ustedes querrian mucho mas dinero en sus vidas? ¢Cuantos desearian ser mucho mas felices? y
¢cuantos quisieran mucho méas de ambas cosas en la vida? Han venido al lugar adecuado. Me llamo T. Harv
Eker. iBienvenidos a la mente millonaria, el secreto de la psicologia de la riqueza! En primer lugar quiero
agradecerles que hayan venido aqui. Dicen que el 80% del éxito radica en ¢lo saben? En aparecer. Ya que no
alcanzo a tocarles a todos ¢me harian un favor? Den una palmadita a sus vecinos en la espalda y felicitenles
por estar aqui. Hace falta valor para hacer introspeccion en nuestras vidas y admitir qué nos esta ocurriendo.
A una inmensa mayoria nos cuesta mucho admitir las cosas ¢verdad?

Cada vez que hago un curso sigo dos reglas ¢cuantas reglas? La primera regla es muy importante y dice asi:
no crean ni una palabra que yo les diga. Sinceramente ;por qué les iba a sugerir algo asi? ¢con qué
experiencia puedo contar? Sélo con la mia. Eso no la convierte en buena ni en mala ni en cierta ni en falsa
solo es mi experiencia. Lo que si os puedo decir en cambio es que la informacion y los principios de los que
0s hablaré esta noche transformaron mi vida por completo y han transformado literalmente la de miles y
miles y miles de personas. ¢Puedo contarles algo sobre mi? Lo que me ha dado fama es que monté negocios
distintos antes de llegar a los 30 afios. Entre ellos una de esas tiendas que se encuentran en los gimnasios de
América del Norte. Lo bueno de ese negocio es que lo abri con 2.000 doélares de crédito de mi tarjeta Visa. A
partir de ahi logré abrir diez tiendas mas de la misma empresa en los dos afios y medios siguientes. Después
vendi la mitad de las acciones de la empresa a una compariia de la lista Fortune 500 por 1,6 millones de
dolares. ¢ A cuantos le importaria empezar con un crédito de 2.000 dolares si pueden acabar con un millon y
medio en el bolsillo? Después de aquello me medio retiré me mudé a San Diego y me dediqué a la
consultoria. Hacia de consultor personal y supongo que dio sus frutos porque empezaron a traerme a sus
amigos, parientes, jefes hasta que finalmente monté una escuela. Fundé la escuela de negocios Street Smart
en la que ensefié a miles de personas estrategias de negocios Street Smart para tener éxito muy rapido ¢qué
clase de éxito? Durante aquellos seminarios me di cuenta de algo muy extrafio ;quieren saber de qué se trata?
Sencillamente se trata de que puede que hayan dos personas sentadas en la misma habitacién y una de las dos
podria coger estos principios y lograr un éxito inigualable pero la persona que estaria a su lado podria no
lograr mucho y entonces me di cuenta de que se pueden tener las mejores herramientas del mundo pero si hay
un pequefio agujero en la caja de herramientas tendremos un pequefio problema. Empecé a llamar al
programa el juego interior ;qué juego? El juego interior del dinero y del éxito que si se mezclaban y
combinaban con el juego interior, con las estrategias internas y las herramientas externas, las ganancias de
todos se disparaban literalmente. Un buen ejemplo de este juego interior seria el fendmeno que se da cuando
cualquier millonario se queda sin dinero. Por lo general lo recuperan en relativamente poco tiempo ¢no es
cierto? Un buen ejemplo seria el de Donald Trump. Un multimillonario que lo perdi6 todo y mas y dos afios
mas tarde habia recuperado todo aquello y mas. ¢Por qué se da este fendmeno? Este fenémeno se debe a que
por mucho que perdieran el dinero no perdian jamas el ingrediente mas importante para el éxito ¢que era? La
mente... ;qué mente? En el caso de Donald la mente de multimillonario. Se dio cuenta que Donald Trump
nunca podria ser y cito textualmente un mero millonario. Dejen que les pida su opinién ¢cémo creen que se
sentiria Donald si su valor neto fuera un millén de délares? Se sentiria pobre, se veria apurado. Escuchen esto
es lo mas importante que se puede aprender. Esto se debe a que el termostato financiero de Donald Trump
esta fijado en billones no en millones. El termostato de la mayoria esta fijado en miles no en millones. El de
otros esta fijado en centenares ni siquiera en miles. Y el termostato de otros esta fijado en bajo cero, se
congelan y no saben por qué. Esto nos conduce a la psicologia de la riqueza. Es muy importante darse cuenta
de que vivimos en un mundo de dualidades ¢de qué? Denme algunos ejemplos. Dentro y fuera. Blanco y
negro. Frio y calor. I1zquierda y derecha.

La verdad es que la mayoria de personas no alcanzan su potencial madximo. Una gran mayoria no tiene éxito.
Un 80% de personas jamas llegara a ser libre econémicamente al menos no del modo en que desearian serlo.
Un 80% de esos individuos nunca admitiran que se sienten verdaderamente felices. Hay una razén muy
sencilla para ello ¢saben cudl es? La mayoria en su parte inconsciente viven de un modo muy superficial de
la vida y sélo se basan en lo visible. Una cosa es segura: mi mundo interior crea mi mundo exterior.



(..)

. Se os ha ocurrido alguna vez que la mente les dijera ‘madre mia’ y después de hacerlo pensaran que no era
para tanto? Hablemos acerca de esto. Su mente es la mejor guionista de telenovelas de la historia. Se inventa
historias inverosimiles que suelen basarse en dramas y en desastres. En cosas que nunca ocurrieron ni
ocurriran jamas. Una de las cosas mas importantes que llegaran a comprender jamas: ustedes no son su
mente. Digan jno soy mi mente! Ustedes son mucho mas grandes y superiores a su mente. Su mente forma
parte de ustedes como una mano forma parte de ustedes. Es algo muy poderoso ¢qué podrian hacer con ella?
Aprender a controlarla. Aprender a entrenarla. Aprender a dirigirla. Entrenar y dirigir la propia mente es la
habilidad mas importante que pueda desarrollar un ser humano ¢entendido? Con esa habilidad lograran tener
éxito de verdad y a ser realmente felices.



ANEXO 8
LA FORTALEZA MENTAL, DE JAVIER IRIONDO
LA FORTALEZA MENTAL

Uno de los motivos por los cuales estoy hoy aqui es por lo que esta pasando con mi libro. No lleva todavia un
afio en el mercado pero ya se ha convertido en un best seller y estamos ya en la octava edicién y hay un poco
una gran revolucion. El libro tiene que ver mucho con una cosa ¢con qué? Tiene que ver con la fortaleza
mental. Esa mente con la capacidad del ser humano de superar la adversidad. El libro es una demostracion de
superar la adversidad. Cuando hablamos de marketing, hablamos de ventas o hablamos de cualquier otra cosa
en la vida tenemos que hablar de fortaleza mental. Porque puedes tener muchas estrategias, puedes tener
muchos ‘comos’ y puedes tener muchos conocimientos pero al final lo que importa es la parte psicoldgica
que es una de las mas importantes. La cuestién es que la vida, tarde o temprano, te va a romper los dientes en
algin momento dado sino lo ha hecho ya. Hay momentos en los que te vas a caer y hay momentos en la vida
en que parece que nada funciona, todo se rompe y nada funciona a tu alrededor. Es entonces cuando te
empiezas a preguntar si serds capaz, ¢tengo la preparacion? ¢ Tengo la inteligencia? O a lo mejor es que no
tengo los recursos o a lo mejor no tengo el conocimiento. La semilla de la duda empieza a implantarse y se te
mete el enemigo dentro. Porque hay muchos enemigos y hay muchas batallas pero la mayor de las batallas no
esta ahi fuera, la mayor de las batallas son tus propias dudas. Esas dudas van a generar grietas por las cuales
se filtran miedos. La pregunta que me gustaria hacer es ¢quién de aqui esta dispuesto a fracasar?

¢Qué es el fracaso? La oportunidad de comenzar de nuevo con mas experiencia y mas inteligentemente y
sobre todo la demostracion de que te has atrevido a intentarlo. Yo he fracasado un montén de veces pero de
vez en cuando hay una cosa que sale bien. He sido deportista profesional en Estados Unidos ¢y que me pas6?
Después de llegar a lo més alto hubo un fracaso increible y de ahi pasé al marketing y consegui un montén de
cosas. La cuestion es ¢Por que estés dispuesto a fracasar? ¢;Cudl va a ser el motivo? Y si miras las palabras
del mejor deportista de historia, Michael Jordan, que te dice puedo aceptar el fracaso (porque todo el mundo
fracasa) el problema es no intentarlo. La cuestion es que muchas veces tenemos ideas y a veces esas ideas se
guedan dentro de nosotros porque no creemos que sean suficientemente buenas. Todos nos tenemos que
convertir en vendedores en el mundo del marketing. Y eso quiere decir que tienes que reforzar un montén la
inteligencia emocional, la psicologia y ver cuantas veces estds dispuesto a aguantar un NO. Puedes tener
ideas, vas a empezar a trabajar con cosas y te empiezan a decir que no. Y a veces uno toma ese no como me
lo esta diciendo a mi. No al producto, no al servicio. Te lo tomas de manera personal y entonces uno como
gue se encoge y se hace mas pequefio y tiene una pérdida de confianza y eso es lo que no puedes permitirte.
Por eso cada vez hay que ser mas fuerte mentalmente y tienes que reforzarte a nivel psicolégico ¢qué es lo
que tiene Nadal? ;es el mejor en técnica? Ni mucho menos pero cuando se te pone delante es impresionante
la fortaleza mental que tiene. Nunca jamas abandona. Por lo tanto uno tiene que pensar cuantas veces esta
dispuesto a recibir un no. Yo me acuerdo que cuando empeceé hice un recuadro con la lista de los mil nos. Y
poco a poco cada vez que tenia un no era un ‘si sefior uno menos’ y ya queda uno menos para si y cada vez
estads mas cerca de tu objetivo. Con lo cual ¢por qué vas a recibir esos nos? ¢Queé es lo que realmente quieres
conseguir? Muchas veces nos centramos en el ‘como’, en la estrategia, y la estrategia es importante pero solo
en un 20%. El 80% es mucho mas el aspecto psicoldgico. La confianza que tU seas capaz de transmitir. El
‘como’, la l6gica hace que tu entiendas las cosas pero no hace que tu hagas las cosas. Por 16gica nadie
deberia de fumar. Por logica nadie deberia morir de hambre. EI mundo se mueve por emociones, se mueve
por valores no por légica. Cuando hablamos de fortaleza mental uno tiene que decidir por qué estas dispuesto
a levantarte una 'y otra vez. Ese suefio de lo que puedes llegar a conseguir, de la clase de persona en la cual te
puedes convertir y hacia la cual uno se tiene que dirigir.









