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A Tina, mi madre, y a Yolanda, mi mujer, por haber estado siempre a mi lado y
ayudado tanto a cada instante



Introduccion

El lenguaje de las emociones

¢Te gustaria conocerte mejor?, ésaber como comunicas?, épor qué lo haces asi?, y, en
consecuencia, éavanzar en tu manera de relacionarte con los demas? Y qué me dices
si, ademas, te muestro cdmo leer a las personas con quienes convives, trabajas o
simplemente forman parte de tu dia a dia, como si fueran libros abiertos? Como bien
sefiald Dale Carnegie, uno de los mas destacados maestros de la comunicacién del
siglo xx: «Al tratar con la gente recuerda que no estas tratando con criaturas de ldgica,
sino con criaturas de emocion».

Los seres humanos somos seres emocionales, por lo que la clave para adquirir una
gran ventaja en nuestras relaciones interpersonales se encuentra en saber reconocer
la manera que tenemos de expresar nuestras emociones. Es un lenguaje sin palabras
que si aprendes a interpretarlo, mejorara tu comunicacion en todos los sentidos, tanto
a la hora de expresarte como también para entender con mayor exactitud lo mucho
que te cuentan los demas, en ocasiones, sin llegar a mover sus labios.

Querido lector, bienvenido a la comunicacién no verbal, el lenguaje de las
emociones.

Tu rostro, tus gestos, tu cuerpo, incluso tu manera de hablar..., revelan qué sientes.

Cada uno de nosotros nace con una herencia evolutiva de la que no podemos
prescindir ni tampoco elegimos tenerla o no. Nos viene de serie. Gran parte de nuestra
comunicacion no verbal forma parte de la misma.

Cuando reaccionamos ante un peligro o ante algo que nos alegra, lo hacemos sin
pensar: accion—reaccion, asi de rapido. Provenimos de quienes han sabido reaccionar
mas rapido y mejor ante lo que sucedia a su alrededor. Es un recurso de supervivencia
del ser humano, por eso lo vamos heredando de generacion en generacion y siempre
comunicamos, aunque en muchas ocasiones no seamos conscientes de hacerlo. Han
sido mas de dos millones de afios comunicandonos sin palabras, solo a través de
nuestro lenguaje no verbal. Eso ha dejado huella en todos nosotros.
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Nuestro cerebro ha evolucionado, primero utilizando una comunicacidon mas
instintiva, mas emocional, para después, con el paso del tiempo, de miles y miles de
afos, desarrollar otra mas racional que convive con la anterior.

La forma mas primitiva de comunicarse proviene de la zona limbica del cerebro que
responde de manera automatica, incontrolada. No podemos evitar sentir emociones y
estamos «disefados» para reaccionar ante ellas, por lo que comunicamos
inconscientemente aquello que sentimos. Es la comunicacion no verbal en estado puro.
Con posterioridad se fue desarrollando otra zona del cerebro mas racional, el
neocortex, que piensa y decide lo que hacer o decir.

Ahora te hago la siguiente pregunta: éen qué confias mas, en lo que te quieren decir
o en lo que te dicen sin querer? Sin duda, aquello que escapa de nuestro control y nos
sale automaticamente, sin filtros racionales, es mas auténtico que lo que decidimos
comunicar adrede, que puede ser sincero o0 no.

Por todo lo que acabamos de exponer es por lo que la comunicacién no verbal
resulta un tesoro incalculable, pero no por ello inalcanzable:

e Conocerla te hara comunicar mejor y utilizar tus argumentos con mayor poder de
conviccion. Las emociones emocionan, si eres consciente de las tuyas y de cémo
las comunicas, conseguiras llegar con mayor facilidad al «corazén» (al cerebro
limbico) de los demas.

e Descubrirla te ayudara a reconocer lo que tu pareja, tus amigos, tus compafieros
de trabajo o tus jefes quieren realmente decir, 0 aquello que tratan de ocultar, con
independencia de las palabras empleadas o de su ausencia.

Siempre ha estado ahi, tan cercana y a la vez tan desconocida. En tantas ocasiones
pasa desapercibida..., y cuando no ha sido asi y algo te ha alertado, seguramente lo
has llamado «intuicion». Te confesaré un secreto: tras veinticinco afios de ejercer como
abogado en tribunales, conocer este universo no verbal cambié mi vida. Me hizo colgar



la toga y dedicar cada uno de mis dias a estudiar, a practicar y, también, a compartir lo
que he ido descubriendo, tanto en las clases o conferencias que imparto como en los
innumerables analisis que realizo para los medios de comunicacion.

Ahora ha llegado el momento de recoger en este libro que tienes en tus manos lo
mas importante.

Obtendras las respuestas a mas de cien preguntas que personas como ti me han
realizado, las cuales te seran de utilidad practica en tu comunicacion del dia a dia,
tanto en tu vida personal como profesional.

Mi propuesta es que, en capitulos independientes, puedas ir aprendiendo a
interpretar el rostro, la posicion corporal, el significado de algunos de nuestros gestos,
el manejo de las distancias, el contacto fisico, el poder de la mirada o lo que comunica
la apariencia e incluso nuestra voz.

Compartiré contigo, siempre en un lenguaje sencillo, alejado de tecnicismos, los
resultados de las investigaciones cientificas mas actuales y destacadas sobre esta
materia, realizadas por universidades tan prestigiosas como las de San Francisco,
Arizona, la University College London, Ginebra, Chicago, Complutense de Madrid,
Auténoma de Barcelona...; asi como la experiencia profesional de psicdlogos,
antropologos, personal del FBI... Mucha de la informacién que a continuacién iras
leyendo también es fruto de mi propia experiencia personal y de los conocimientos que
he ido adquiriendo de mis profesores en analisis del comportamiento no verbal y
oratoria, desde destacados psicdlogos y comunicadores de toda Espafa hasta
responsables de las unidades de analisis de conducta de los cuerpos y fuerzas de
seguridad del Estado espanol.

Vas a tener a tu disposicion un gran bufé de comunicacidn que nunca te hara
permanecer impasible ante otra persona.

¢Y a quién le resulta practico conocer la comunicacién no verbal? Esta es una
pregunta que me han realizado en multiples ocasiones. Me gusta responder con otra
pregunta: équién vive solo en nuestro mundo, sin comunicarse con nadie, sin tratar con
otras personas, de espaldas a la actualidad y a todo lo que le rodea? Aun no he
conocido una sola persona que no pueda ver cdmo su relacion con los demas se
enriquece gracias a esta disciplina.

La comunicacion no verbal es un arma de comunicacion masiva.

Es un «arma» porque estamos ante un instrumento que nos permite conseguir
comunicarnos mas y mejor, lo que nos da ventaja frente a quienes la desconocen. Y
«masiva» porque todas las personas comunicamos.

Ahora dependera de ti cdmo deseas emplear lo que vas a ir descubriendo en este
libro.



La cara delata al corazon

Introduccion

Este primer capitulo lo vamos a dedicar a descubrir el rostro. En mi opinion, desde el
campo de trabajo de la comunicacion no verbal, es el medio mas importante con que
contamos para reconocer lo que las personas sentimos en cada momento.

Asi que lanzo la siguiente pregunta: ées cierto ese dicho que afirma que «la cara es
el espejo del alma»? Sin duda. Si sabemos reconocer las emociones en el rostro de una
persona, podremos conseguir mucha mas informacién y, sobre todo, mas fiable, que si
nos limitamos a escuchar lo que nos cuenta. Qué mas da que te diga que esta feliz, si
eres capaz de advertir la tristeza o el enfado en su cara.

Por el rostro se nos transparentan las emociones.

Nos vamos a centrar, en primer lugar, en las siete emociones basicas o primarias del
ser humano, las cuales son innatas, las traemos de nacimiento y, ademas, son
universales, da igual el lugar del planeta en el que hayamos nacido, todos las
expresamos del mismo modo, podriamos decir que «todos sonreimos en el mismo
idioma».

Cada emocidn primaria que siente nuestro cerebro va a provocar la activacion de
unos musculos especificos en nuestra cara que, a continuacion, iremos descubriendo.
Si saber espafiol, inglés, chino... es Util, imagina lo que supone conocer un idioma
universal.

Coge papel y boligrafo, subraya o pon tu memoria en modo activo, no se te pueden
olvidar estas siete emociones basicas:

e La alegria

e La tristeza

e Laira

e La sorpresa

e El asco

e El miedo



e El desprecio

Las traemos con nosotros como resultado de la evolucién y, mas aun, han
posibilitado que el ser humano sobreviva. Estas emociones han permitido reconocer si
un extrafo era amigo o enemigo, si otro miembro de nuestra tribu podia necesitar
ayuda o si alguien habia probado un alimento podrido... Supusieron la diferencia entre
vivir y dejar descendencia o quedar descartado en el camino de nuestra historia.

Paul Ekman (1934-actualidad), considerado uno de los cien psicdlogos mas
influyentes del siglo xx, realizd una serie de experimentos por todo el mundo que
vinieron a confirmar lo que ya Darwin, en el siglo xix, habia adelantado: que la
expresion de las emociones en el rostro no tenian un origen cultural, sino bioldgico.
Las heredamos, no las aprendemos. Ya Aristoteles algo intuia cuando dijo que «hay
expresiones de la cara caracteristicas que son observables para acompafar la cdlera,
el miedo, la excitacién erdtica, y todas las otras pasiones».

Si te afirmo que para mi saberlas reconocer resulté como el descubrimiento de un
tesoro, no exagero.

Las personas «se desnudan» emocionalmente ante nosotros cuando sienten con
intensidad cualquiera de las siete emociones mencionadas y, lo mejor de todo, sin
saber que lo estan haciendo.

¢Imaginas el poder que te da conocerlas y saber interpretarlas correctamente tanto
en tu vida personal como profesional?

Para conseguirlo, ademas de conocer sus coddigos faciales, se requiere practica,
mucha practica. También debemos ponerlas siempre en relacién con el contexto en
que se produzcan y estar muy atentos a lo que nos dice el resto del cuerpo y las
palabras, prestando atencion a cdmo nos cuentan las historias. De todo ello
hablaremos en este libro. Ademas, descubriremos otros aspectos faciales que espero
también te dejen sorprendido y te resulten de gran utilidad.

La alegria: reconoce las sonrisas sinceras

¢éCoémo puedo diferenciar si una persona me sonrie porque se alegra o es simple
apariencia?

La sonrisa es una sefal universal de amistad o de buena voluntad, tanto al saludarnos
como al despedirnos solemos emplearla, y équién no se ha sentido «enamorado» por
el poder de una sonrisa?

Hay actores y actrices a los que, ademas de por sus grandes dotes profesionales, se
les recuerda por su sonrisa: Julia Roberts o George Clooney, por ejemplo; aunque
seguro que a ti se te vienen también otros nombres a la cabeza. iiiAy, la sonrisa!!!
Qué gran poder tiene a la hora de atrapar nuestra atencion.

Como no es cuestion de hacer aqui un estudio pormenorizado de la gran cantidad de
tipos diferentes de sonrisas que hay, ihasta cincuenta llegd a diferenciar Paul Ekman!,



nos vamos a centrar en dos tipos de sonrisas que frecuentemente observamos a
nuestro alrededor: la sincera y la que no lo es, esta ultima la llamaremos «social» y
seria, para no andarnos con eufemismos, la falsa. Es facil distinguirlas:

e La sonrisa sincera. Aquella que hacemos cuando estamos felices de verdad. Se
activan dos musculos en nuestro rostro: uno, bajo las mejillas, que hace que los
laterales de los labios se muevan simétricamente hacia arriba, y el otro, bajo los
0jos, que provoca, al contraerse, unas arruguitas laterales en ellos, las tan
renombradas «patitas de gallo».

e La sonrisa social. Es esa sonrisa que ponemos adrede porque el momento lo pide.
Imaginemos una foto de grupo en la que no nos apetece colocarnos y casi se
exige sonreir para la instantanea. En este caso, nuestro cerebro solo activa un
musculo, el mas evidente, el que hace subir los laterales de los labios. Pero los
0jos seguiran sin cambio alguno.



Qué gran verdad esa frase que afirma que «se sonrie con los 0jos». Por este motivo,
me parece un importante error comunicativo borrar con programas de edicidon de
imagen esas patitas de gallo en modelos publicitarios que tratan de transmitirnos
felicidad por llevar una determinada prenda de vestir, por hacer un viaje... En tales
casos es facil que a nuestro cerebro algo no le encaje y, en consecuencia, se pierda
parte del contenido emocional del mensaje comercial.

Se ha comprobado en diversos experimentos cientificos que hay personas que
consiguen detectar con mas facilidad cuando una sonrisa es verdadera o social. No es
casualidad, viene motivado por la necesidad del ser humano de aceptacidon e
integracion en el grupo. Aquellas personas que han sufrido problemas de este tipo han
desarrollado una capacidad especial para saber cuando son aceptadas o no. No
queremos sentirnos aislados, y eso nos lleva a buscar en las personas cercanas pistas
que nos permitan saber si podemos entrar en el grupo y ser aceptados, siendo sus
sonrisas sinceras o falsas una clara senal.

De todos modos, una sonrisa fingida no significa necesariamente que esa persona
sea una mentirosa o una hipdcrita. La ponemos como un mero acto comunicativo
positivo, incluso con desconocidos, dado que nuestro cerebro sabe, aunque puede no
ser consciente de ello, que sonreir abre puertas, establece lazos, y que con una sonrisa
resultamos mas amables o incluso educados. Y por eso la utilizamos, por ejemplo, en
la foto de grupo que ya hemos comentado, cuando llegamos a un nuevo trabajo o en
eventos sociales donde nos presentan a desconocidos.

En cualquier caso, si para los seres humanos la sonrisa es la expresion emocional
que voluntariamente podemos realizar con mayor facilidad, es porque «sabemos» de
su gran efecto conquistador. Ya lo decia William Shakespeare: «Es mas facil obtener lo
gque se desea con una sonrisa que con la punta de la espada».

La tristeza



Veo en muchas ocasiones por televisién a personas que cuentan historias muy tristes
para conseguir donativos. Algunas de ellas hemos sabido que son falsas, éen qué debo
fijarme para saber si me tengo que creer la historia?

Sabremos si a una persona le produce auténtica tristeza lo que nos esta contando,
escucha o ve por la activacion muscular que se produce bajo sus cejas. {Y como lo
vemos? Podriamos decir que la parte superior del rostro se nos triangula. Las cejas se
elevan por la parte interna en V invertida y, si es muy marcada, ademas la barbilla
asciende y los labios forman una U también invertida, es lo que solemos llamar «el
puchero del bebé». Si bien lo que no suele faltar nunca es la orientacion de las cejas,
tal y como podemos ver en el siguiente dibujo:
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La expresion de esta emocién ha resultado trascendental para la supervivencia del
ser humano como especie. Transmitir tristeza a quienes nos rodeaban o bien advertirla
en aquellos con quienes conviviamos, mas aun cuando solo existia comunicacién no
verbal, era el mejor recurso con que contabamos para pedir ayuda o ayudar y, de esta
manera, conseguir sobrevivir. Por eso, aunque en nuestros dias utilizamos el lenguaje
verbal para comunicarnos, existen comportamientos y acciones que no necesitamos
razonar antes de hacerlas, nos surgen solas, podriamos decir que nos vienen «de
serie» en nuestro ADN, como es el caso de la expresion facial de la tristeza. Tan escrito
lo llevamos en nuestro ADN, tan innato es, que uno de los rostros que mas nos
enternecen y dan ganas de ayudar, coger, abrazar.. es el del bebé que hace
«pucheritos», todo un recurso evolutivo perfecto de quien no tiene otro medio para
pedir consuelo.

Los ejemplos para entender la expresion de esta emocion pueden ser los momentos
en que el presidente del Gobierno de Espafa Mariano Rajoy pierde la mocidon de
censura que le ha presentado la oposicion.



O cuando el portero del Real Madrid Iker Casillas leyé su mensaje de despedida. En
ambos casos la tristeza es evidente. Ya sabes, observa siempre primero la orientacion
de sus cejas.

Laira

Yo no estoy enfadada, épor qué todo el mundo cree que lo estoy?

La ira es una de nuestras emociones mas primitivas. Reconocer si un desconocido que
se aproxima viene con intenciones hostiles nos ha ayudado a sobrevivir y evolucionar
como especie. De hecho, se considera que es la emocion que antes descubre nuestro
cerebro.



Cuando nos enfadamos las cejas se nos colocan en forma de V. Las unimos por el
centro, lo que suele provocar que se nos frunza el cefio, creandose una o varias
arruguitas verticales entre ambas cejas. Es una accion que consigue estrechar el
campo visual para reducirlo y centrarlo en el objetivo. Ademas, aunque no siempre, se
nos suele tensar el rostro (atentos a la tensién en la mandibula), ensanchamos las
fosas nasales, podemos apretar los dientes o abrir la boca y todo ello acompanado de
una mirada penetrante de esas que «atraviesan». Las demas caracteristicas se pueden
disimular, pero las cejas van a delatar a la persona que se enfade.

Fijémonos en el siguiente dibujo, idéntico al de la tristeza, pero en el que solo se ha
cambiado la orientacion de las cejas. éVes qué diferencia?

I 2

Ahora bien, y aqui llegamos a esos casos que pueden ser confundidos con la ira,
cuando las cejas siempre tienen la forma de V de la que he hablado o solemos
expresarnos con vehemencia o estamos muy concentrados en lo que estamos diciendo,
la musculatura de la parte superior de la cara (de nariz para arriba) parece idéntica a
la del enfado, con ese cefio fruncido tan caracteristico y las cejas unidas por su parte
interior. Es ahi cuando los demas pueden creer que estamos enfadados, aunque no lo
estemos. En tal caso, mi consejo para no confundirnos sera analizar el rostro
conjuntamente con lo que esta sucediendo en ese instante.

Si entramos en el mundo de las negociaciones, hay que tener cuidado si observamos
enfado en el rostro de nuestro interlocutor, pues se ha comprobado que sus amenazas
suelen ser creibles. Pongamos un ejemplo: si dos personas discuten y escuchamos
decir a una de ellas algo asi: «Mi despido no estaba justificado.

O me pagas una indemnizacién de seis mil euros o te llevo a juicio», debemos tomar
mucho mas en serio la advertencia si observamos un rostro de ira tal y como hemos
descrito anteriormente.

Ahora bien, seguramente te sorprendera el resultado de un experimento cientifico
efectuado en Estados Unidos en 2015 en relacion con la apreciacion del enfado en



hombres y mujeres. Hay diferencias de género. Mientras que el hombre que se enfada
gana influencia en un grupo, la mujer parece perderla. Veamos la conclusién a la que
llegd la Arizona State University (ASU) tras su experimento: «Nuestro estudio sugiere
que las mujeres pueden no tener la misma oportunidad de influencia cuando expresan
enfado», concluye en un comunicado la psicologa de ASU, Jessica Salerno, coautora del
estudio. Y anade «Descubrimos que cuando los hombres expresaban su opinidon con
ira, los participantes los calificaban de mas creibles, lo que los hacia desconfiar de su
propia opinion. Pero cuando las mujeres expresaban idénticos argumentos y enfado, se
las percibia como mas emocionales, lo que hacia que los participantes confiaran mas
en su propia opinién».

La psicologa coautora del estudid senald un aspecto interesante del diferente
comportamiento de dos candidatos a presidir el partido demdcrata americano en 2016.
Salerno dijo: «Esto podria explicar por qué Bernie Sanders puede expresar libremente
su pasion y conviccién, mientras que Hillary Clinton regula sus emociones con mas
cuidado»[1].

La sorpresa

He organizado una fiesta en secreto para mi pareja, écomo puedo saber si de verdad
se ha sorprendido o alguien se ha ido de la lengua?

Uffff, qué cantidad de veces he visto falsas sorpresas: «iiiAlee, qué sorpresa!!!»,
«iiiPero écomo lo has conseguido?!!!», «iiiMenudo noticion!!!»... Y asi podriamos
seguir y seguir con las tipicas frases de alguien sorprendido. La palabra lo aguanta
todo, pero équé decia el rostro en ese preciso momento? ¢También se sorprendia o
estaba impasible?

éQué te parece si para contarte cdmo observar las caracteristicas faciales de la
sorpresa nos vamos de viaje? Viajemos en el tiempo, a hace cientos de miles de afos,
cuando viviamos en las cavernas y aun no se utilizaba el lenguaje verbal para
comunicarnos, ya que, al igual que el resto de las emociones primarias, la sorpresa es
resultado de la evolucidn. Imagina que somos testigos invisibles de algo que alerta a
los miembros de un grupo que descansan en su caverna. Creen escuchar unos ruidos
que se aproximan y observan una fugaz mirada que, escondida, los vigila... Tal vez
vayan a ser sorprendidos y atacados. Sobrevivir puede ser cuestion de reaccionar lo
antes posible; en ese momento, el cerebro se coloca en lo que podriamos denominar
«modo alerta», lo que significa que necesita la maxima informacién y rapidamente, la
vida puede depender de la cantidad y rapidez con que le llegue esa informacion.

El cerebro pide a los sentidos que se activen ya. Y cdmo lo hacen? Principalmente
con el sentido de la vista, los ojos se abren mucho para observar cualquier amenaza
en el entorno. Y, en la mayoria de las ocasiones, abriendo también la boca, ya que
gracias a eso se escucha mejor, se abren los canales auditivos y se «destaponan» los
oidos, recuerda cuando vuelas en un avién o subes un puerto de montafa en coche,
abrimos la boca y los oidos quedan liberados.



Vamos a volver al presente, nuestro cerebro sigue reaccionando igual, en términos
de supervivencia. Han sido muchos afios de evolucién, de haber sobrevivido gracias a
reaccionar antes. Aquellos que fueron mas lentos se quedaron por el camino vy, lo que
es mas importante, sin descendencia. Somos fruto del perfeccionamiento por
adaptacidn de nuestra especie; por eso, seguimos
reaccionando de igual manera, aunque hoy en dia lo que nos sorprenda sea solo una
botella que se cae al suelo, un truco de magia o una fiesta sorpresa.

De acuerdo con lo que hemos contado, advertiremos auténtica sorpresa en una
persona cuando, con gran rapidez, los ojos se abren «como platos», lo que provoca
gue tanto las cejas como los parpados superiores se eleven y que los parpados
inferiores desciendan; ademas, la boca la veremos relajada y, en muchos casos,
abierta.
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Asi que, respondiendo a la pregunta inicial, si no observas estas caracteristicas en el
rostro de tu pareja, por mucho que diga que no sabia nada de la fiesta, lo mas
probable es que alguien ya se lo haya dicho o que se la esperaba.

El asco

¢Como puedo saber si alguien esta sintiendo asco?

Qué domingo mas divertido pasé hace unas semanas en compafiia de unos amigos
visitando Segovia y algunos pueblos de alrededor. Llegé la hora de la comida y un rico
cordero con una ensalada dejd nuestros estdmagos saciados. El postre no me lo salto
nunca, soy goloso, he de reconocerlo, asi que lo esperaba impaciente.



—¢éQué postre nos recomienda? —pregunté al camarero.

—Tenemos ponche segoviano, natillas, flan y fruta de temporada —nos respondio
con amabilidad.

Esperé a que se marchara y, mientras mis amigos debatian sobre qué postre pedir,
les dije:

—No pidais el flan.

—¢éPor qué? —me preguntaron con cara de asombro.

—Nos lo ha dicho el camarero, sin querer, pero lo ha hecho. Cuando nos ofrecia el
resto de los postres su rostro era neutro o sonreia levemente, pero al mencionar el
flan, su nariz se ha arrugado ligeramente y el labio superior se ha elevado también un
poquito, eso es asco.

—Pero bueno, {también te traes el trabajo a una comida con amigos un domingo? —
me respondid riéndose uno de mis companeros de viaje—. Pues yo no he visto nada.

—Si quieres, pidetelo, y asi comprobamos si el flan no estd bueno, o es que al
camarero le da asco, que también es posible.

Finalmente pedimos ponche segoviano para todos, y bien rico que estaba.

Cuando sentimos asco, es decir, «una impresion desagradable por algo que
repugna», tal y como lo define la RAE, la nariz se contrae como tratando de cerrarse y
el labio superior asciende, como si le cogieran con un anzuelo y le pegaran un pequefio
tiron con un sedal.

Su origen se remonta a nuestros ancestros y esta relacionado con todo aquello que
podia poner en riesgo nuestra existencia, como comida que no estuviera en buen
estado y oliese mal. Esta informacion llega de inmediato a nuestro cerebro por el
olfato, y nos defendemos ante ese olor procurando cerrar su ruta de entrada, la nariz.

Hoy en dia sentimos asco no solo por la comida, sino también por muchas otras
situaciones, como ver algunos insectos (seguro que, al pensar en ellos, tU mismo has
lanzado una microexpresion de asco sin querer); y lo he advertido también en
presentadores de informativos al describirnos alguna noticia especialmente rechazable,
como los abusos sexuales a nifnos. Este Ultimo seria un tipo de repugnancia mas moral
que fisica, ante la que nuestro rostro reacciona de igual forma.



Es frecuente observar, junto a los rasgos que he descrito como propios del asco, que
el afectado echa la cabeza hacia atras. Esto es porque el rechazo que sentimos hacia
ese olor, esa comida, o incluso eso que escuchamos o decimos, nos hace alejarnos de
ello.

El miedo

Mi hijo cada mafiana pone excusas para no ir al colegio. Cuando le pregunto si tiene
algun problema, me dice que no. éCdmo puedo saber si le da miedo ir a clase o,
simplemente, es que no le gusta estudiar?

Antes de continuar, si el comportamiento del menor nos resulta preocupante, ya sea
por su intensidad o por su reiteracion, deberiamos comentarlo con sus profesores, con
las autoridades educativas o con los profesionales del mundo de la psicologia o la
medicina... Descubramos a continuacion cual es el rostro del miedo.

Cuando detectamos algo en el entorno que nos asusta, se produce una apertura
mayor de nuestros ojos y, ademads, se ponen en tension musculos faciales que
provocan que estiremos horizontalmente nuestros labios, pudiendo quedar la boca
abierta o cerrada.



Vamos a entenderlo recordando la reaccidn de un personaje real. Pedro Duque,
ministro del Gobierno de Espafa, estaba compareciendo en una rueda de prensa. La
expresion de su rostro expresaba miedo, aunque podriamos preguntarnos: émiedo al
tema, al periodista, a hablar en publico...? Habria que seguir investigando.

<

Como ya hemos dicho, nuestro cerebro sigue reaccionando aln de una manera muy
primitiva. Es como si nuestra supervivencia estuviera en juego, por lo que pide la
maxima informacioén a los sentidos y, por eso, al igual que en la sorpresa, nuestros 0jos
se abren mucho para captar toda la que puedan y cuanto antes; sin embargo, se
diferencia en que con el miedo el rostro se tensa y, al hacerlo, estira nuestra boca
hacia los lados.

Descendemos de quienes reaccionaron antes, ya sea huyendo, luchando,
escondiéndose o paralizandose para pasar desapercibidos. Cuando algo asusta a
nuestro cerebro es como si este gritara: «iQuiero saber todo lo que pasa y lo quiero
saber ya!».

Veamos dos ejemplos mas de miedo. Cuando el aventurero espafiol Jesus Calleja iba
de copiloto junto a la entonces vicepresidenta del Gobierno, Soraya Saenz de



Santamaria, que conducia un todoterreno, pudimos observar con claridad el miedo en
la cara de Calleja. éQuién nos iba a decir que fuera Soraya la que dijera al aventurero,
cuando este iba antes conduciendo: «Dale un poco de alegria que me estoy
durmiendo»? Se desquitd bien cuando cogi6 ella el volante.

Y otro momento de claro temor fue el que vivid el presidente del Banco Central
Europeo, Mario Draghi, al ser interrumpido en una rueda de prensa por una activista
gue se subid a su mesa y le tird confeti.
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Queda muy bonito decir que debemos vivir sin miedo, pero si nuestros ancestros lo
hubieran llevado a la practica, seguramente hoy ninguno de nosotros estariamos aqui,
€S un mecanismo de supervivencia.

Como de costumbre, en el equilibrio esta la virtud. Una cosa es no tenerle miedo a
nada y poner a cada instante en riesgo nuestra vida y otra distinta es saber
gestionarlo. Ademas, puede ser muy importante identificarlo en una persona cercana a
nosotros para tratar de encontrar su origen y determinar si es razonable o infundado.
De esta manera, podremos adoptar las medidas pertinentes en cada caso. Para esta
labor, leer el rostro es clave; quien sienta miedo nos lo va a contar, aunque no quiera.



El desprecio

Es que no falla, cuando mi hija de 17 anos me dice que se va a una fiesta y le
pregunto si ya ha recogido la habitacidon, me pone una cara muy rara, €s como una
media sonrisa, ¢por qué hace esto?

Esa expresion facial, si la persona que la manifiesta no tiene algun tipo de paralisis
facial, mas que de alegria es de desprecio. Si fuera alegria, las dos comisuras de los
labios se deberian haber elevado de igual manera. Las expresiones auténticas de las
emociones, salvo el desprecio, son simétricas.

Vayamos a lo fundamental: équé es el desprecio y como lo exterioriza nuestra cara?
El desprecio es una intensa sensacion de falta de respeto o de reconocimiento,
aversion o sentimiento de superioridad moral hacia otra persona o hacia algo en
concreto o hacia una situacion determinada. Lo exteriorizamos elevando la comisura
de la boca por un solo lado de la cara. Es indiferente si es el lado derecho o el
izquierdo. Si es muy pronunciado, se nos crea un hoyuelo donde termina de elevarse la
boca, e incluso podemos apreciar una linea vertical, denominada «nasogenial», que
desciende por el lateral del rostro donde se ha producido la elevacion.

Ahora bien, para no llegar a conclusiones precipitadas, siempre es fundamental
descubrir el motivo de la emocidn, y esto nos vale para todas las expresiones faciales.
He visto desprecio en el rostro de una persona como reflejo de algo que estaba
diciendo de si misma, menospreciandose; también, en otras ocasiones, como
respuesta automatica hacia algo que veia, que escuchaba... El andlisis de la
comunicacion no verbal no es matematico, debemos estudiarla en su contexto y
poniéndola en relacion con lo que el sujeto dice y hace con el resto de su cuerpo.

éMi técnica? Busco patrones. éPatrones? Si, busco comportamientos repetitivos ante
idénticos estimulos. Podemos dar un giro a la conversacion vy, tras un ratito, volver a



sacar el tema; si la expresion facial se repite, existen mas posibilidades de que nuestra
primera apreciacion sea correcta.

Me vienen dos casos a la memoria en los que me parecié muy evidente el desprecio.
Cuando un periodista le pregunto al principe Carlos de Inglaterra si se imaginaba como
reina a Diana.

Y el momento en que el cantante espafnol Manel Navarro fue elegido para
representar a Espana en Eurovision y parte del publico comenzé a silbarle como
muestra de desacuerdo con la decisidn. Tras el desprecio del rostro hizo algo mucho
mas evidente: un corte de mangas.

Las microexpresiones

He oido hablar, dentro de la comunicacién no verbal, de la importancia de las
microexpresiones, pero no tengo claro qué son y como distinguirlas, éme lo podrias
aclarar?

La comunicacion no verbal es apasionante de principio a fin, aunque las
microexpresiones son un gran tesoro para quien las descubre y sabe reconocerlas e
interpretarlas. Pero équé son las microexpresiones? Cada una de las emociones basicas
ya analizadas (la alegria, la tristeza, la ira, la sorpresa, el asco, el miedo y el



desprecio) tienen unos «codigos» musculares faciales especificos que las personas
activamos de manera automatica.

Las microexpresiones se caracterizan por la gran rapidez con que aparecen en nuestro
rostro y porque no tenemos un control consciente sobre ellas.

éPor qué son tan importantes? Porque son lo mas fiable de la comunicacién no
verbal. Cada vez que sentimos, lo decimos. éCon palabras? A veces si, pero en la
mayoria de las ocasiones sin pronunciar una silaba. Incluso podemos expresar con
palabras que algo no nos importa, cuando realmente nos ha destrozado el corazon, y
entonces... también lo decimos sin darnos cuenta, pero lo hacemos.

Cuantas veces, cuando queremos disimular o disfrazar lo que sentimos, ya sea por
cortesia o por engafio, tratamos de controlar y ocultar nuestras auténticas emociones.
Es entonces cuando, sin darnos cuenta, se nos escapan las microexpresiones en el
rostro. Son como un disparo facial involuntario. Imagina la ventaja de saber leer estos
cddigos faciales y aprender a decodificarlos.

Las personas pueden pensar que lo que sienten queda oculto bajo una gruesa capa
de palabras. Se confunden. Aunque no es nada facil atravesar la barrera que han
levantado, poder, se puede. Requiere saber qué buscar, ser muy rapido observando y
tener mucha practica.

¢Coémo podemos reconocerlas? Las microexpresiones duran en torno a un cuarto de
segundo. Hay que tener en cuenta que no nacen de nuestro cerebro consciente, sino
de la zona limbica del mismo, cuya respuesta es mas inmediata y rapida. Son un
espasmo muscular, un latigazo facial.

Ademas, aunque ya los hemos visto de manera mas extensa, dado que tenemos
muy poco tiempo para detectar y reconocer cada microexpresion, a continuacion te
resumo muy brevemente los «codigos» o rasgos distintivos fundamentales de cada
emocion basica a los que hay que estar atento:

e Alegria. Las comisuras de los labios ascienden.

o Tristeza. Las cejas ascienden por la parte central, se colocan en V invertida.

¢ Ira. Las cejas descienden por su parte interna, lanzan una V.

e Sorpresa. Los ojos se abren mas de lo normal.

e Asco. Se arruga la nariz, como si se encogiera.

e Miedo. Los ojos se abren mas y la boca se estira horizontalmente.

e Desprecio. Se eleva por un solo lado la comisura del labio.

Insisto en que hay que tener mucha practica para saber detectarlas correctamente. Por
su breve duracién es muy facil que pasen desapercibidas o, al contrario, que creamos
verlas cuando realmente estamos siendo testigos de una expresion facial hecha adrede
y tan falsa como las palabras que la acompafan.

Consideraremos que estamos ante una falsa microexpresion cuando, por ejemplo, se
alargue demasiado en el tiempo, cuando no aparezca inmediatamente después de
aquello que la provoca, o también si vemos dos sucesivas y contradictorias, en cuyo
caso nos tendremos que quedar con la primera.



Recuerdo algunos casos de auténticas microexpresiones que he detectado:

En un importante concurso musical televisivo, al dar el nombre de una
concursante eliminada, otra que no lo fue tuvo una microexpresion de alegria.
Seria un «iBien! Sigo dentro».

En una reunion de trabajo, el director de la empresa reunid a sus empleados para
informarles de que cuatro compaferos de otro departamento acababan de ser
despedidos. Todos se mantuvieron callados mientras oian los nombres y parecian
no inmutarse al escucharlos, menos uno de ellos, que hizo una microexpresion de
tristeza al escuchar el nombre de una de las despedidas, no del resto. Es facil que
su relacion fuera mas alla de lo profesional.

Una buena amiga me invité a comer para celebrar que habia encontrado un gran
trabajo. Le fui preguntando si le quedaba cerca de casa, si sus companeros eran
simpaticos, si el horario era bueno, si tenia buenos jefes... Todas sus respuestas
fueron positivas, todo genial, aunque algo cambié al preguntar por los jefes: sus
palabras fueron «también muy bien», pero su rostro dijo lo contrario con una
microexpresion de ira. Hice una posterior pregunta de confirmacion y se repitid la
«micro». En este caso, como era una amiga, no me pude contener y le dije que su
cara me decia otra cosa. Me cayd una bronca bien merecida, todo hay que decirlo:

—No te vuelvo a invitar a comer, me estas analizando —me dijo.

—Tienes razon —le contesté—. Disculpa, lo hago sin querer, pero cuéntame qué te
pasa con los jefes. —Necesitaba saber si era correcto lo que habia advertido.

—Pesado. —Creo que me lo llamd varias veces seguidas y con razén—. Pues si, mi
jefe me tiene muy agobiada, siempre quiere todos los trabajos con mucha urgencia.

La importancia de este ejemplo es que me lo dijo su rostro, aunque sus palabras
fueron otras contradictorias.

No voy a decir marcas, pero recuerdo que escribi a una de alimentos porque

quienes hacian su publicidad en television tenian microexpresiones de asco al
probar el producto que vendian. No me respondieron, debo reconocerlo, pero
suprimieron el anuncio.
En el programa de television Cuarto Milenio una mujer recibid en su casa a alguien
que afirmaba comunicarse con espiritus. Cuando le dijo como era la persona que
veia, ya fallecida, la microexpresion de miedo de la anfitriona fue de libro.
Resulta muy divertido y apasionante cuando los magos hacen sus trucos, pero yo
casi prefiero observar las reacciones de los voluntarios que han salido de entre el
publico. La mayoria son auténticos, pero en algun caso he comprobado que no lo
parecian, ya que, aunque aseguraban que era sorprendente el truco, en sus
rostros no hubo ninguna microexpresion de sorpresa. Esto puede significar que ya
sabian lo que iba a suceder o que lo suponian; vamos, que para estos voluntarios
el truco no fue tan sorprendente como decian. Y es que, en ocasiones, tan
importante es lo que vemos como lo que deberiamos ver y no lo hacemos.
Y solo nos falta un ejemplo de microexpresién de desprecio. Me pondré yo mismo
como ejemplo y a una jefa que tuve hace tiempo. Cada vez que me veia aparecer
por su puerta, su rostro reflejaba esta microexpresion. Lo mismo yo también hacia
otra, pero, como ya te he comentado, nosotros no nos damos ni cuenta.



El rostro no miente cuando sabemos leerlo adecuadamente. Yo sigo dando saltos en
mi silla cuando «cazo» algunas microexpresiones que contradicen lo que las personas
estan contando con sus palabras.

Las emociones reprimidas

¢Por qué hay personas que ante un comentario reaccionan apretando los labios?

Muchas veces las personas ante determinados comentarios o preguntas, sin darnos
cuenta, apretamos los labios. A veces no afiadimos nada mas y otras lo hacemos justo
antes o después de responder. En estos casos estamos tratando de frenar. {De frenar
qué? Es un freno a nuestros impulsos, a nuestras emociones,

a nuestras palabras... para tratar de controlarnos o contenernos a nosotros mismos.
Pongamos un ejemplo claro:

Luis: Hola, Angel, ayer vi a tu novia hablando con su ex.
ANGEL: Ah, bueno, no lo sabia, pero no me importa. (Aprieta labios).

A Angel le importa més de lo que dice. Podria estar reprimiendo su enfado o su
tristeza; también la alegria, pero creo que esto es menos probable. Para decidirnos
habria que analizar el resto de su rostro y comprobar si se dan las caracteristicas
propias de alguna de estas emociones.

Hace unos meses vi en un programa de televisién a una mujer que pedia donativos
para pagar el alquiler de su vivienda. De no conseguir una determinada cantidad de
dinero, la echarian en unas semanas de casa y no tenia donde ir. Mientras lanzaba su
grito de socorro, intercalaba sus palabras con unos labios apretados. Esto es un indicio
fiable de que sus palabras eran ciertas. Los he visto muchas veces justo antes de que
a la persona se le salten las lagrimas, ya que esta conteniéndolas. Ella acabé llorando.

Recuerdo el andlisis que hice para un programa de TVE, La Mafiana, donde
estudiaba el comportamiento en un juicio de un hombre acusado de matar a dos chicas
jovenes. El juez preguntd al acusado si iba a responder a las preguntas del fiscal y al
abogado de la acusacidn, este respondid que se acogia a su derecho a no declarar.
Ademas apretd sus labios. Este hombre nos dijo de dos formas lo mismo: con sus
palabras y con sus labios, es decir, echd «un cerrojo» a su boca. Seria como si con este
acto respondiera: «De estos labios no escuchara nada».

Otro momento de emociones reprimidas se vivié en un programa de radio. Carlos
Alsina, periodista de radio, estaba entrevistando al ya expresidente del Gobierno de
Espafia Mariano Rajoy. Le hizo una pregunta clave sobre si los ciudadanos de Catalufa
perderian o no la nacionalidad espafola en caso de independizarse de Espafia. Rajoy
argumentd que si la perderian, pero Alsina le recordd lo que decia al respecto el
Codigo Civil que contradecia la opinidn del entonces presidente. Por unos instantes
Rajoy se quedd mudo, no sabia por donde salir.



Alsina le habia pillado y, mientras observaba a su entrevistado, ¢qué hacia? Apretaba
los labios, estaba frenando su satisfaccion por el buen enfoque que habia dado a su
entrevista y como habia dejado sin palabras a todo un presidente.

El botox

Me quiero dar bétox, éseguiré manifestando mis emociones de la misma manera?

Para quien no sepa a qué nos referimos, centrandonos en la materia de este libro,
estamos hablando de esas inyecciones que algunas personas se ponen en el rostro por
estética, para conseguir modificar las arrugas de expresidn que se han producido
naturalmente. Su efecto es la paralisis muscular temporal.

Dado que el rostro humano expresa las emociones mediante la activacion de
diferentes musculos, si algunos de ellos se paralizan por inyectarnos bétox, el efecto
inmediato va a ser que perderemos, al menos parcialmente, nuestra capacidad de
expresar las emociones. Esto dificultarda a quienes nos rodean la tarea de poder
distinguir lo que sentimos realmente y hara que resultemos menos convincentes, dado
gue no existira total congruencia entre lo que decimos y lo que el rostro refleja.

Recuerdo el comentario que me hizo una joven alumna al concluir uno de mis cursos
sobre comunicacién no verbal. Me dijo que ella se habia puesto botox y que no
pensaba repetir dado que sus amistades, que no lo sabian, le preguntaban a menudo
si le habia pasado algo, que la notaban mas distante, como menos empatica, mas fria.
Otras personas salen muy felices de sus tratamientos. Por ejemplo, aquellas que se
quitan o reducen el cefo fruncido que les hace parecer siempre enfadadas o quienes
ganan en autoestima al verse con una apariencia mas joven...

Ademas, un estudio efectuado por el SISSA (Scuola Internazionale Superiore di Studi
Avanzati) llegé a la conclusion de que el uso del botox también disminuye la capacidad
de la persona para reconocer las emociones de quienes le rodean. Cuando son abiertas
y claras, las personas con bdtox si las reconocen e interpretan sin problemas, pero
cuando resultan mas sutiles o fugaces, ahi es cuando se marca la gran diferencia. En
cualquier caso, como el efecto es temporal, siempre podemos probar y ver si nos



merece la pena hacerlo solo una vez o deseamos continuar el tratamiento para
encontrarnos mejor.

Los bebés «hablan», aunque sin palabras

Acabo de tener un bebé y me desespera oirlo llorar y no saber qué le pasa, éhay
alguna manera de saber por qué llora?

Creo que todos los padres y madres te entendemos. Yo tengo dos hijos y mi mujer
siempre decia, cuando no dejaban de llorar, que los niflos deberian venir con un
manual de instrucciones. Para ayudarte, te informo de que en el afo 2010 vio la luz Ia
Guia de expresion del bebé, un interesante trabajo de investigacion realizado por
psicologos vy cientificos de la Universidad Nacional de Educacion a Distancia y de la
Universidad de Murcia, bajo el patrocinio del Instituto del Bebé Nuk[2]. A continuacion
te comento algunos de sus resultados que seguro te seran de utilidad, si bien, como es
l6gico, a la mas minima sefial de alerta lo mejor es acudir al médico.

Es importante estar atentos a la manera que tienen los bebés de decirnos lo que les
pasa, es decir, de comunicarnos sus emociones mas importantes. Para ello utilizan su
rostro y también su llanto, asi que pongamos nuestra vista y nuestro oido a trabajar
para tratar de distinguir si el bebé nos dice que esta enfadado, que le duele algo o que
siente miedo.

* El dolor. Veremos cdmo en el rostro del bebé las cejas descienden y se juntan, las
mejillas se elevan y se produce una reduccidn de la apertura de los parpados. El
crio cierra los ojos, frunce y arruga la nariz, desciende la mandibula y abre la boca.
El llanto. En este caso suelen mantener los ojos cerrados, sobre todo los menores
de ocho meses; si estuvieran abiertos, observaremos que no se dirigen a un
objetivo concreto. También este llanto se caracteriza porque el bebé tiene la
frente arrugada y se produce un incremento en la tension de los ojos y los labios.
El llanto aparece de repente, no es gradual, y es el que genera mayor
perturbacidn en los adultos, con una sensacidon de pérdida de control superior al
provocado por el miedo o el enfado del nifo.

 El enfado. Comprobaremos como eleva la parte externa de las cejas, asi como los
parpados inferiores, la barbilla asciende y se tensan los labios.

El llanto. Aqui vamos a trazar una linea en los ocho meses de edad del bebé. Si
tiene menos, sus ojos estaran entreabiertos, aunque no tendran un objetivo
aparente; ahora bien, si superase esta edad, el bebé mirara fijamente lo que
provoca su enfado. Y ya sin diferenciacién de edad, mantendran la boca abierta o
semiabierta, y la intensidad del llanto se incrementara progresivamente si se
mantiene aquello que lo ha producido.

e El miedo. Lo vamos a identificar cuando observemos que ascienden la parte
interna de las cejas, asi como los parpados superiores y la comisura de los labios
se estira haciendo que estos sean mas largos horizontalmente y que se separen.



El llanto. Ojos abiertos, si bien de nuevo trazamos un limite en los ocho meses,
dado que los bebés de mayor edad buscaran ayuda con su mirada. Es habitual que
echen hacia atras la cabeza, como si trataran de alejarse de aquello que les
asusta. Aqui el llanto no va subiendo en intensidad, sino que aparece de manera
explosiva, aunque suele venir precedido de un incremento de su nerviosismo y
agitacion.

El llanto del bebé puede llegar a ser muy desesperante y perturbador para los adultos,
incluso para los propios padres. Nunca, insisto nunca, se debe coger al bebé y sacudirle
(no me refiero a pegarle, que eso es evidente); no se le debe zarandear para que se
calme o porque no se sabe qué hacer con él. Existe el «sindrome del nifio sacudido»
gue puede provocar dafios cerebrales irreparables e incluso la muerte y es mas
frecuente de lo que mucha gente podria imaginar.

El bebé se comunica con nosotros mediante la risa y el llanto, asi que siempre sera
de gran utilidad conocer lo mejor posible su «lenguaje».

El rostro de la concentracion

¢Es posible reconocer cuando a una persona le esta costando un esfuerzo contarnos
algo que le importa?

Hay varias pistas para ello, por ejemplo, a través de cdmo se activan algunos musculos
en nuestro rostro. El primero y mas importante es que juntamos el entrecejo como si
estuviéramos enfadados. Ese movimiento muscular, ademas de en la emocion de ira, lo
hacemos también cuando estamos esforzandonos tanto a nivel mental como fisico.

Imagina que tienes que estudiar ahora el contenido de un libro de texto para un
examen sorpresa dentro de una hora o que tienes que resolver un complejo problema
matematico. O piensa en una tarea que suponga esfuerzo fisico, por ejemplo, que
tienes que subir en bicicleta un puerto de montafa. En todos estos casos se activa un
musculo que esta situado entre las cejas y que hace que arruguemos el cefio, de
manera similar a cuando nos enfadamos. Es facil diferenciar si estamos en una u otra
situacion, nos lo va a decir el contexto en que se produce la accién que vivimos u
observamos.



En la politica espafiola actual a Pablo Iglesias, lider de Podemos, siempre se le ha
dicho que parece enfadado, incluso él mismo lo ha reconocido. En la mayoria de los
casos no es enfado, solo concentracidén por esforzarse en decir aquello que desea, ni
una palabra mas ni una menos.
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Ademas, también podemos detectar el esfuerzo porque vamos a ver unas arrugas
horizontales a lo largo de toda la frente. Puede ocurrir cuando tratamos de transmitir
una idea a otra persona o, algo bastante frecuente, al contar algo en los medios de
comunicacion. Esto no significa que la persona mienta, pero si que esta haciendo un
esfuerzo mayor que el habitual al querer contar algo que le interesa. Un ejemplo de
este Ultimo caso lo tenemos en Ifaki Urdangarin, durante algunos momentos claves de
los interrogatorios de los que fue objeto durante su juicio por el caso Néos.
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Los emoticonos

En los wasaps me encanta utilizar los emoticonos de las emociones, édescriben
correctamente cdmo me siento?

Los emoticonos son geniales, asi de claro y de tajante soy. Y te voy a enumerar
algunos de los motivos que me llevan a defenderlos:

Dado que estamos hablando de una comunicacion a distancia, donde las
circunstancias hacen que no podamos vernos la cara, este dibujito la sustituye.

Evita malentendidos. Seguro que muchos hemos tenido la experiencia de haber
escrito o leido un mensaje de texto que puede cambiar su sentido por completo si lo
cerramos con un emoticono adecuado o sin él.
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1. Estimulan una actividad cerebral similar a la que se produce cuando vemos el
rostro humano.

2. Incrementan nuestra actividad social, dado que provocan reacciones positivas en
quien los ve.

3. No restan credibilidad al mensaje ni siquiera en ambientes profesionales.

4. Los estudiantes participan mas activamente en las clases cuando en los foros los
profesores los utilizan.

5. Disminuyen la percepcion de negatividad en las evaluaciones de los trabajadores.
Hay grandes centros comerciales que a dia de hoy los usan para que el cliente
valore el trato recibido por el empleado.

6. Resultan muy positivos para expresar estados de animo para nifos con
dificultades comunicativas.



Asi que te animo a manejarlos. Aunque como en todo, hay que saber distinguir entre
uso y abuso.

Si bien los emoticonos complementan el mensaje a nivel emocional ya que no estamos
viendo a nuestro receptor, tampoco aconsejo sustituir toda la comunicacion por ellos.

Y mucho menos con el gran valor de una conversacion cara a cara, donde captamos
informacion del rostro, de la mirada, de la voz...

Sonrisa e inteligencia

¢Hay algun truco para parecer mas listo, o lo mio no tiene remedio?

Bueno, bueno, ilo primero arriba ese animo! Hay una frase de Albert Einstein que
siempre llevo conmigo: «Todos somos genios. Pero si juzgas a un pez por su habilidad
de trepar arboles, vivira toda su vida pensando que es un indtil». Asi que, en primer
lugar, encontremos nuestra habilidad especial y explotémosla.

No obstante, nuestro rostro lanza sefales a cada instante a quienes lo observan,
algunas positivas y otras negativas, algunas que haran que nos puedan percibir como
mas inteligentes y otras como menos...

La apertura de los parpados (ojos espabilados) y una sonrisa sincera y sutil
transmiten una imagen de persona mas inteligente.

Por el contrario, las personas con sus ojos caidos, una mirada cansada, el ceno
fruncido y la ausencia de sonrisa transmiten menos inteligencia[3].

La sonrisa sincera es una gran aliada de la persona segura. Alguien que no esta
seguro de si mismo, o de aquello que argumenta o defiende, es raro verlo sonreir. Y
como hemos comenzado con una cita, acabemos este punto con otra, en este caso de
Tomas de Iriarte: «La sonrisa es el idioma universal de las personas inteligentes».

La ceguera y las emociones

Mi hermana pequefia se quedd ciega a los 4 afos, hoy tiene 21. Ha olvidado todo de
sus primeros afios de vida, menos qué cara poner cuando se enfada, esta triste,
alegre..., éa qué se debe?

Esta fue una pregunta que me hizo un responsable médico hace unos meses en un
curso que imparti en un centro hospitalario de Madrid. Y a continuacién comparto
contigo la respuesta que le di. Claro, porque, como ya hemos dicho anteriormente, no
estamos hablando de una memoria visual, sino de una memoria evolutiva. No es



necesario ver a los demas para saber qué cara poner cuando sentimos alegria, tristeza,
ira, sorpresa, asco, miedo o desprecio. Las expresiones nos vienen de serie, como un
recurso evolutivo necesario para nuestra comunicacion y supervivencia, cuyo origen
proviene de los tiempos en que no existia el lenguaje verbal.

Nuestros padres o profesores no nos han sentado en una silla y nos han tenido que
explicar qué cara poner cuando sentimos esas emociones; pero tampoco las hemos
aprendido observando a los demas, tal como vamos a ver a continuacién.
Investigaciones cientificas para demostrar que las expresiones faciales de las
emociones primarias son algo innato en nosotros han estudiado las reacciones de
deportistas ciegos de nacimiento. Ellos jamas han podido observar como manifestaban
otros competidores la alegria del triunfo o la tristeza de la derrota; sin embargo, si nos
pusieran imagenes de deportistas ciegos y de otros que no lo son, tras ganar o perder
una final, no sabriamos distinguir entre ellos. Exteriorizan igual sus emociones a través
del rostro.

Fueron los cientificos Matsumoto y Tracy quienes observaron, durante los Juegos
Paralimpicos Atenas 2004, mas de cuatro mil imagenes en atletas de veintitrés paises
y su conclusién fue la que hemos comentado: a iguales circunstancias iguales
expresiones.

Los deportistas invidentes, la mitad de ellos de nacimiento, manifestaron en su rostro
idénticas emociones que aquellos otros que si podian ver.

Y no solo las sonrisas auténticas tras la victoria, también expresiones de desprecio y
sonrisas sociales tras la derrota, algo que nunca tuvieron oportunidad de ver en
quienes les rodeaban[4]. Medalla de oro para estos investigadores por la gran idea
gue tuvieron, pues confirmd que las emociones basicas del ser humano tienen un
origen bioldgico, siendo tanto innatas como universales.

Llorar de alegria

¢Por qué lloramos de alegria cuando esto parece una contradiccién?

Es verdad, parece como si nuestro cerebro se hubiera vuelto un poco loco. Lo primero
que se nos viene a la cabeza al pensar en una persona feliz es verla riendo, incluso a



carcajadas; no llorando, que lo asociamos mas a la tristeza. Pero es que también se
ven lagrimas de pura indignacién, de frustracion o también de alegria, como vamos a
ver aqui.

Tenemos bastantes ejemplos tipicos de este tipo de lagrimas: deportistas tras ganar
un campeonato, concursantes al hacerlo en un programa de television, en las bodas
cae mas de una por la emocidon del momento, en un ansiado reencuentro y, como
abogado, las he visto también en varias ocasiones al leer una sentencia que, por fin,
daba la razén a quien tanto luchd por conseguirla.

Pero épor qué? El cerebro estalla de satisfaccion. La presion a la que ha estado
sometido durante cierto tiempo ya sea para ganar un campeonato, tras todos los
preparativos de una gran celebracién o por cualquier otro motivo hace que el estrés
acumulado tenga que salir por algun sitio, y uno de los caminos son las lagrimas. U,
iiiqué desahogo!!!

La persona necesita volver a su situacion normal tras tanta tensién y mediante el
llanto lo consigue. En opinién de la psicologa Oriana Aragon, de la Universidad de Yale,
el ser humano utiliza este mecanismo para restaurar el equilibrio emocional. Reprimir
tanta carga emocional podria llevar a la persona a «explotar» de otro modo mucho
mas perjudicial para su salud, asi que bienvenidas sean las lagrimas cuando son
sinceras. Que también he visto muchas de esas que llamamos «de cocodrilo», aunque
esa ya es otra historia.

Las negociaciones y el mito de la cara de poquer

Por mi trabajo tengo que asistir a muchas negociaciones, écomo puedo saber,
observando la cara de la otra persona, si mi oferta le estd gustando, con
independencia de lo que me responda?



En el terreno de las negociaciones, saber leer el rostro humano es clave. Como
abogado he intervenido en miles de ellas y, en muchas ocasiones, es mas importante
lo que se calla que lo que se dice o, centrandonos en la cara de la persona con que
negociamos tan relevante es la expresion facial que vemos como la que se pretende
ocultar.

Tengamos siempre presente que al hablar de negociaciones, no me refiero solo al
mundo de los abogados o de la politica. Cada dia estamos negociando: en el trabajo
(con jefes, subordinados, compafieros, clientes, proveedores...), en casa (pareja, hijos,
familiares...), asi como en el resto de nuestra vida cotidiana (al comprar una vivienda,
un coche o al regatear en un mercadillo). Las pautas que leerds a continuacion son
validas en todos los contextos. éQué debemos observar? O como me gusta decir a mi:
équé debemos «cazar»?

A continuacidn voy a lanzar tres preguntas clave. Vayamos una a una para que te
resulte mas practico:

e Cuando lanzamos una oferta, écudl es la reaccidon facial inmediata? Si digo
«inmediata» es inmediata. En cuanto el cerebro de tu interlocutor escucha o ve tu
oferta, écOmo reacciona? La otra persona no va a controlar esa primera reaccion,
es automatica, involuntaria, escapa de su control consciente. ¢Se alegra, le
entristece, le enfada, la desprecia...? Nos lo va a decir, solo hay que saber
observar. Puede pensar que mantiene un rostro frio e impasible, lo que llamamos
«cara de péquer», pero ni mucho menos. Con una microexpresion se va a delatar.
Las mas comunes en una negociacion serian las de alegria, tristeza, ira, sorpresa,
asco o desprecio. Te remito a la pregunta sobre las microexpresiones donde
detallo cdmo identificar cada una de ellas.

¢ Al responder o darnos una contraoferta, ésu rostro es coherente? O te lo pregunto
de otra manera, élo que dice es coherente con lo que hemos advertido en el
rostro? Fiate siempre mas de lo que el sujeto no controla, de la reaccién rapida de
su rostro, en eso no engafa ya que ni se da cuenta de que lo hace. Lo que te dice
lo tiene bien pensado. Imagina que le ofreces tres mil euros por un producto, su
reaccion inmediata es una microexpresion de felicidad, después nos pone cara de
enfado y nos dice que eso es muy poco dinero. Mi consejo es que pruebes a no
moverte de tu oferta.

e ¢En algin momento se producen expresiones faciales sucesivas, casi simultaneas?
Como decia en el ejemplo anterior: primero veo alegria y después ira. éQué pasa
aqui? ¢Ha cambiado de opinion tan rapido? Ni mucho menos. A su lado emocional
le ha encantado la oferta y te la cogeria, pero su parte racional busca obtener un
mayor beneficio y simula enfado para que parezca que la oferta le ha resultado
insuficiente. Confia siempre en la primera expresion que veas. La primera
expresion es la que cuenta, no lo olvidemos nunca.

A quienes nos apasiona negociar sabemos lo divertido que es y disfrutamos
haciéndolo; a otras personas les desagrada, pero todos tenemos algo en comun:
negociar, negociamos y a menudo. Asi que espero que estas pautas, junto con las
demas que veras en este libro, te resulten de utilidad.



Los psicopatas
Creo que tengo cerca a un psicdpata, éen qué debo fijarme para confirmarlo?

Lo primero y mas importante: no toda persona que nos cae mal es un o una psicopata.
Lo digo porque escucho a menudo calificar asi a exparejas, jefes, compafieros de
trabajo, politicos contrarios a nuestra ideologia... Y ni mucho menos tienen por qué
serlo. Lo que caracteriza al psicopata es su frialdad emocional, su ausencia de empatia
o de remordimiento y su enfermiza necesidad de mentir. Ahora es cuando muchos
estaréis diciendo: «Pues lo que yo decia, mi ex o mi jefe es un psicdpata».

Espera un momento antes de llegar a esta conclusion. Una adecuada calificacion de
una persona como psicdpata requerira un estudio y pruebas clinicas efectuadas por un
profesional en la materia. No obstante, veamos a continuacion algunas pautas de
expresividad facial que podrian hacernos sospechar. Insisto: sospechar, no confirmar.
Dado que el rostro es donde principalmente se reflejan las emociones que sentimos, su
importancia resulta capital en estos casos.

Como ya he dicho, los psicopatas se caracterizan por su frialdad emocional, ya que
no experimentan las emociones de la misma manera que los demas y carecen de
empatia y de sentimiento de culpa. Esto va a hacer que su rostro les delate.

Sus palabras nos pueden confundir, pero podremos distinguir si es verdad o no lo que
dicen buscando en su rostro la presencia o ausencia de las caracteristicas de las
emociones que dicen experimentar.

No basta con que digan que estan tristes, para creérmelo tengo que ver la tristeza
en su rostro, decirlo es facil.

De todas las emociones basicas que hemos visto habra dos de ellas que le delaten:
sera casi imposible que en un psicdpata advirtamos las emociones de miedo o tristeza.
Podriamos decir que nacen sin saber qué son y pueden tratar de imitarlas, pero no
sentirlas. Responderan con ira, en lugar de miedo, en situaciones de frustracion o de
amenaza. Y en vez de mostrarse tristes, lo normal sera que no veamos esta emocion.
Aunque, cuidado, saben llorar, pero las caracteristicas faciales que hemos estudiado en
la tristeza brillaran por su ausencia.

Una buena prueba que podemos hacer consiste en preguntarles sobre temas que
toquen las emociones: familia, pareja, trabajo, delitos concretos..., y mas que
escucharlos, observémoslos. Es muy dificil que veamos en un psicopata miedo o
tristeza, las suelen transformar en ira o desprecio.

Otra prueba sera ver qué hacen cuando afirmen encontrarse arrepentidos o
avergonzados por algo que hayan hecho. Las palabras lo aguantan todo, pero es facil
que el rostro no acompafe. Los que yo he analizado, en lugar de bajar su mirada,
levantaban la barbilla como sefial de orgullo e incluso sonreian. Vamos que...
arrepentidos, lo que se dice arrepentidos, muy poco.



Un psicopata es un gran impostor, asi que mucho cuidado. Puede parecer lo que no
es con gran profesionalidad; por este motivo, su gran punto débil es aquello que no
puede controlar, lo que no puede disfrazar: el reflejo correcto de las emociones en su
cara sera uno de sus grandes enemigos, pues dejara en entredicho ese «personaje»
que nos esta representando.

A continuacion tienes algunos ejemplos de los psicopatas mas famosos del mundo
criminal:

— Ted Bundy (1946-1989). Asesino en serie con treinta y seis asesinatos

confirmados, aunque se cree que pudieron llegar a ser mas de cien.

— Richard Kuklinski (1935-2006). Asesind entre cien y doscientas cincuenta personas,

decia que no lo recordaba bien.

— Harvey Glatman (1927-1959). Asesino en serie conocido como «el asesino de los

corazones solitarios».

Las neuronas espejo: el contagio de las emociones

éPor qué, dependiendo de las personas con las que hable, unas me levantan el animo
mientras que otras me producen un bajén?

Es normal, y si eres una persona muy empatica se te contagiaran mas las emociones
de quienes tienes delante.

Las emociones emocionan, nhunca debemos olvidarlo.

Si ves a alguien reir, inconscientemente activas el mismo musculo que si tu
estuvieras sintiendo alegria; o si ves a una persona llorar o enfadada, mimetizas
también tu rostro. {Y qué ocurre al hacerlo? Que terminas sintiendo lo que el otro
siente.

Imagina que entras en una habitacion donde la gente se rie. Casi seguro que
acompafaras su sonrisa, incluso antes de saber el motivo.

En mi caso, me sucede incluso en los transportes publicos con personas
desconocidas. A unos les gusta leer un libro, a otros enviar wasaps y a mi me apasiona
leer personas. Observo a quienes me rodean y leo sus emociones, el problema es que
en muchas ocasiones tengo que dejar de hacerlo, pues me contagian la emocién que
mas veo repetida a mi alrededor: la tristeza.

¢Esto por qué sucede? La explicacidn nos la dan las llamadas «neuronas espejo».
Fueron descubiertas en 1996 en la Universidad de Parma. Tenemos unas neuronas que
nos ayudan a identificar las emociones que sienten los demas y a sentir lo que ellos
sienten. Instintivamente imitamos las caras de otras personas, haciendo que sintamos
sus mismas emociones. Su existencia nos resulta fundamental, tanto para comprender
las emociones de las demas personas como para dar a conocer las nuestras; ello
refuerza la cohesion social y ha sido un mecanismo evolutivo de gran utilidad para
comunicarnos, mas aun cuando no se usaba el lenguaje verbal.



En consecuencia, fijate lo importante y aconsejable que es pasar el maximo tiempo
posible con personas felices y positivas. Aunque estemos en un mal momento, sin ellas
saberlo, nos pueden ayudar a contagiarnos su estado de animo. Si es al contrario, ya
te imaginas lo que te puede suceder. Lo podriamos resumir en un... «0jos que ven,
corazon que siente».

Influye en tus emociones

¢Cambiando la expresion de mi cara puedo influir en mi estado de animo?

Como dijo el prestigioso profesor de psicologia de la Universidad de Harvard William
James (1842-1910): «No canto porque soy feliz, estoy feliz porque canto», o también
con sus palabras: «No reimos porque somos felices, somos felices porque reimos». Asi
que la respuesta a tu pregunta, para muchos cientificos en la materia, es si. Sabemos
que cuando sentimos una emocidn, esto provoca una reaccion a nivel facial, con la
activacion de unos musculos de la cara bien definidos. Estoy alegre, mi cara sonrie. La
pregunta que se hicieron los cientificos es si también funciona a la inversa. Cuando
activo adrede estos mismos musculos y pongo la cara sonriente, éme sentiré algo mas
feliz? La respuesta, después de gran numero de experimentos realizado bajo la teoria
conocida como del «feedback facial», fue positiva.

En 1988 el psicdlogo social aleman Fritz Strack pidid a unas personas (grupo de
control) que cogieran un boligrafo y lo sujetaran con sus dientes y labios. Estos
cientificos qué cosas mas raras hacen, éverdad? Pues tiene su explicacion. Veras,
veras... A cada mitad del grupo de control les dijo que debian sujetar el boli de las dos
formas que muestro a continuacién.
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Mientras lo hacian, les ensefid unas tiras de humor graficas y les pidié que dijeran si
eran graciosos los dibujos. Curiosamente, el resultado fue que a los que mantuvieron
el boligrafo en su boca de manera horizontal, como si activaran musculos relacionados
con la sonrisa, les parecieron mucho mas graciosos los dibujos que al otro grupo.

Posteriormente, otros cientificos han replicado el experimento y parece que no
obtuvieron los mismos resultados. Te animo a convertirte en investigador, fuerza una
expresion, ya sea la de la alegria o cualquier otra de las que veas en este libro, y saca
tus propias conclusiones.

Yo lo he hecho en numerosas ocasiones y si me funciona. Te contaré un secreto:
cuando tengo que analizar un rostro o un determinado comportamiento para los
medios y no le encuentro una inmediata explicaciéon con mis conocimientos en la
materia, ésabes qué hago? Lo imito. En la mayoria de las ocasiones hacerlo me hace
sentir, y eso me da la explicacion que después confirmo con otras conductas del sujeto
que analizo.

Asi que, ya sabes, prueba a «engafar» a tu mente. Haz que tu lado emocional del
cerebro refleje lo que esta diciendo tu cara.

Cuando «forzamos» con nuestro comportamiento las expresiones faciales que
asociamos a una emocion, «engafiamos>» a nuestro cerebro para que pueda sentirlas
como si él mismo las hubiera creado de manera automatica.

Recomendaciones

1. Sinceridad. Tu rostro va a decir lo que sientes, asi que procura que tus palabras no
digan lo contrario.

2. La primera expresion es la que cuenta. Si ves en una persona que se suceden dos
expresiones faciales, quédate con la primera, es la que no ha controlado.

3. Accidn-reaccién. El reflejo de la emocidén en el rostro responde de inmediato al
estimulo, si tarda en verse la emocidn: cuidado, puede no ser sincera.

4. La solucidon esta en sumar. No te limites a escuchar lo que te cuentan, observa
también el lenguaje del rostro y comprueba si es o no coherente con lo que te estan
diciendo. En caso de no serlo, tiende a confiar mas en aquello que la persona menos
puede controlar: su rostro.

5. Confirma y averigua el porqué. Si te parece ver en otra persona asco, desprecio,
miedo, tristeza..., nunca te precipites en sacar conclusiones, trata de comprobar si lo
repite ante el mismo motivo y en qué contexto tiene lugar esa reaccidon. Puede ser
muy peligroso precipitarse.

6. Las arruguitas son bellas. No te preocupes de tener unas visibles «patitas de gallo»,
€S0 es porque sacaste a pasear tu felicidad.

7. Anticipate a una agresion. En muchos casos, una agresion fisica viene precedida de
una expresion facial de ira. Si un dia aprecias una intensa expresion de ira con la
persona que estas hablando, distanciate.



8. Peligro, psicépata suelto. Si compruebas que carece de miedo o de tristeza, que no
empatiza contigo ni con nadie, que no siente el mas minimo remordimiento por sus
acciones, ponte en alerta, podrias acabar siendo su victima.

9. Las emociones emocionan. Busca la compafia de personas alegres, te contagiaran
su felicidad. Y vigila qué emociones estas tu contagiando.

10. Sonrie, aunque te cueste. Cuando tu cerebro note que los cddigos faciales de la
felicidad se activan, pensara que es feliz y, al hacerlo, te transmitird esa emocion.
Cuidado, que esto también funciona con el resto de las emociones.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba los conocimientos que has adquirido en este capitulo:

1. Las emociones basicas del ser humano: la tristeza, la ira, la sorpresa...
a) Son culturales, las aprendemos de las personas con quienes nos relacionamos.
b) Son innatas, nos vienen de serie, heredadas de generacidn en generacion.
c) Nacemos con ellas y las vamos posteriormente modificando seglin el entorno en
que nos desarrollamos.

2. El asco se puede reconocer porque...
a) Arrugamos la nariz y elevamos el labio superior.
b) Unimos nuestras cejas por la parte interior y arrugamos el entrecejo.
¢) Ascendemos el labio por uno de los laterales de la cara.

3. Cuando nos enfadamos, el rostro lo refleja principalmente porque...
a) Apretamos los dientes y lanzamos una mirada penetrante.
b) La actividad muscular bajo las cejas hace que se nos coloquen en forma de V.
¢) La actividad muscular bajo las cejas hace que se nos coloquen en forma de V
invertida.

4. La exteriorizacion de la emocidén de miedo en el rostro se diferencia de la sorpresa
porque...
a) En el miedo abrimos mas los ojos.
b) En el miedo, ademas de abrir mas los ojos, tensamos los musculos faciales y se
nos ve con la boca mas estirada.
c) En el miedo, el rostro, al igual que el cuerpo, se paraliza.

5. éCual es la Unica emocion basica que se puede observar como se produce por un
solo lado de la cara?

a) La alegria.

b) El asco.

c) El desprecio.



6. Una microexpresion...
a) Refleja de forma automatica y durante un breve espacio de tiempo una emocién
que nuestro cerebro siente con intensidad.
b) Es una expresion facial muy pequefia que la persona hace adrede.
¢) Es un acto de imitacion facial de la persona que tenemos delante.

7. Cuando vemos a alguien que aprieta sus labios...
a) Es siempre por efecto del enfado que trata de controlar.
b) Lo hacen las personas que no dicen la verdad.
¢) Esta reprimiendo una emocion intensa.

8. Las personas que carecen de visién desde su nacimiento...
a) Expresan igual sus emociones en la cara que quienes cuentan con ella.
b) Primero aprenden como expresar las emociones y después las repiten
conscientemente.
¢) No expresan emociones en su rostro al no haberlas podido ver nunca.

9. Si veo en la persona que tengo delante primero la ira y después la felicidad...
a) No me creo ninguna de las dos.
b) Me creo la segunda porque viene a corregir a la primera.
c) Me creo la primera que es la expresiéon que no controla, la segunda ya la hace de
manera consciente.

10. Si tengo delante a una persona concentrada en un trabajo o en algo que me
cuenta, lo puedo advertir porque...

a) Abre mucho los ojos y casi no parpadea.

b) Sus cejas bajan y se unen por su parte central.

¢) Se mantiene casi inmdvil y muy centrado en su objetivo.

Resultados del test

1. Respuesta b
2. Respuesta a
3. Respuesta b
4. Respuesta b
5. Respuesta c
6. Respuesta a
7. Respuesta c
8. Respuesta a
9. Respuesta ¢
10. Respuesta b



Las senales que lanza el cuerpo

Introduccion

En el terreno de la comunicacion no verbal el cuerpo tiene mucho que decir. Es el
ejecutor de las acciones del cerebro y también quien, en otras ocasiones, frena y
decide no llevarlas a cabo.

Tanto en un caso como en el otro, el cuerpo va a lanzar senales de lo que piensa quien
manda (el cerebro); a veces solo seran como susurros, pero otras pareceran
auténticos gritos silenciosos.

En este capitulo, en primer lugar, se tratara la necesidad de conocer el
comportamiento habitual de una persona. Esto permitira que nos alertemos cuando se
produzca un cambio en el mismo e investigar qué lo ha motivado.

Descubriremos lo que podemos deducir al ver a dos personas imitandose
corporalmente de manera inconsciente. También veremos los efectos de la
mimetizacidn realizada de manera voluntaria por una de ellas, te sorprendera su gran
eficacia practica.

Comprobaremos que no todos somos iguales en cuanto al grado de dominancia o
liderazgo y que nuestro cuerpo parece que lleva un cartel donde lo proclama. Estos
comportamientos nos salen solos habitualmente, sin pensarlos. Si fueran conscientes,
no tendrian la misma fiabilidad.

Ademas, ésabias que la posicion de las piernas o la orientacién de los pies lanzan
sefales? Ya veras como si. De hecho, los pies nos dan informacién muy fiable porque,
aunque también los mueve nuestro cerebro, los tenemos muy abandonados; vamos,
que no nos fijamos mucho en ellos, y eso es un tesoro a 0jos de un buen observador.
Nuestros pies «hablan». No voy a decir «cantan» que podemos interpretarlo de otro
modo.

Aprenderemos que nuestro cuerpo también puede influir en nuestras prdximas
actuaciones. Le podemos empujar a trabajar, incluso contracorriente, para que nuestra
mente llegue a sentirse mas poderosa, mas segura de si misma. Y lo mejor de todo: es
tan sencillo...



Por otra parte, no olvidaremos el importante papel que desempeia el cuerpo, su
imagen y movimiento, en el poder de comunicacién de un orador. Y no pensemos que
esto solo vale para los politicos o grandes conferenciantes, ni mucho menos. Cada dia,
cada uno de nosotros tomamos la palabra para transmitir nuestras ideas a otras
personas.

Cerraremos este capitulo con las sefales inconscientes que enviamos al caminar por
la calle. A nuestros amigos, compaferos de trabajo y familiares, estas sefales les
ayudaran a reconocer nuestro estado de animo y grado de seguridad. Ademas, para
los delincuentes nuestra comunicacion no verbal puede ser una especie de semaforo
verde o rojo cuando anden buscando una victima potencial a la que atacar, y esto es
mucho mas peligroso.

El punto de partida

Si quiero estudiar la comunicacién no verbal de una persona, équé seria lo primero en
que tendria que fijarme?

«Linea base», «tipo basico de comportamiento», «punto de partida»..., estas son
diferentes formas de llamar a lo mismo: la manera habitual de comportarse una
persona cuando no estd nerviosa, incomoda, bajo presion, mintiendo o tratando de
aparentar lo que no es...

Si conseguimos conocer como actua alguien cuando esta relajado, este
comportamiento sera clave para advertir cualquier cambio en el mismo y, entonces,
preguntarnos por los motivos que lo han provocado.

Todos tenemos un «dni personal» que nos identifica y nos distingue del resto de
personas; pues bien, también poseemos un «dni postural» que refleja cédmo nos
solemos mover o gesticular de manera habitual, cual es nuestra posicion de reposo...,
y qué hacemos sin pensar, sin reparar en ello.

Voy a tratar de explicarlo con un ejemplo concreto: la expresidenta del Gobierno
Soraya Saenz de Santamaria solia posar para las camaras en las fotos de grupo
relajada y con sus manos cogidas por la parte delantera de su cuerpo. De pronto, me
la encontré en una instantanea muy erguida, con la barbilla alta y las manos cogidas
por detras de su cuerpo. ¢Qué habia pasado ahi? La solucidn nos la daban sus
compaferos de foto: dos politicos de Catalufia favorables a su independencia de
Espafa, con ideas totalmente contrarias a las que ella mantenia. Su cuerpo no hablaba
en este caso, gritaba su tension e incomodidad.
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Te daré un consejo para obtener informacion valiosa de la persona con la que vas a
tener una entrevista: obsérvala primero cuando esté tranquila y si esto no es posible,
comienza tu conversacion hablando de cualquier asunto intrascendente: el tiempo, las
vacaciones, si ha venido en transporte publico... Haz que hable y se exprese con
naturalidad. Y mientras lo hace no te limites a escuchar, estudia y observa también
cdmo se comporta: égesticula mucho o poco?, ées de mirada directa o huidiza?, éhabla
con firmeza o algo timida?, étiene algun tic nervioso?, équé postura mantiene: de pie o
sentada?, écdmo es su volumen, entonacion, velocidad al hablar?...

Cuando después enfoques la entrevista con seriedad, sus cambios de conducta
respecto a lo observado anteriormente seran destellos de informacién para ti. Un
cambio no significa que mienta, faltaria mas, es solo una de tantas posibilidades a
tener en cuenta. Debemos averiguar el porqué. Para ello, hagamos mas preguntas de
confirmacidon y comprobemos cuando se repite este mismo cambio, ello nos dara la
clave de lo que ha alterado su mente. Seremos como detectives que siguen las pistas
que deja el comportamiento. Te animo a jugar con la comunicacidn, jamas te volveras
a aburrir en una conversacion.

El poder de la imitacion

¢Hay posturas corporales que me pueden ayudar a convencer a los demas?

El conocimiento y la utilizacion correcta de la comunicacion no verbal ayuda. No hace
«milagros» ni consigue imposibles, pero ayuda, y mucho, en nuestras acciones diarias
tanto a nivel personal como profesional.

Una muestra de ello es lo que podriamos llamar «el poder de la imitacién». Cuando
dos personas sienten una cierta sintonia entre ellas, ya sea a nivel general porque son
muy amigas, son una familia bien avenida o existe atraccion —o a un nivel mas
concreto cuando dos personas comparten una misma opinion o punto de vista en una
reunidén—, sus posiciones corporales tienden a igualarse. Es como si se imitaran sin
darse cuenta de ello.

El cuerpo sigue a la mente.



Se denominan «posturas eco» 0 «posturas espejo» y las he advertido en muchas
ocasiones en parejas, en negociaciones en las que hay varias personas que mantienen
una misma opinién o en entrevistas en las que el entrevistador coincide con las
opiniones del entrevistado...

Ahora bien, el efecto imitacion puede ser realizado intencionalmente. Ten cuidado,
te pueden imitar para sintonizar contigo y que asi te sientas mas proximo a la otra
persona y seas mas facil de convencer.

¢Qué hacer y qué no hacer para imitar eficazmente? Asimila poco a poco la posicidn
corporal de tu interlocutor: cuerpo, brazos, piernas..., hasta que seais como un espejo.
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Nunca, insisto, nunca se imitan los gestos. Si se rasca la oreja, no te la rasques tu
también; o si mueve la mano de una determinada forma, no lo repitas. Eso es
absolutamente ridiculo y hasta se puede molestar porque es facil que se dé cuenta de
lo que haces.

¢Cémo saber si te estan imitando adrede? Cambia de postura y mira si te sigue. En
caso positivo, llévale la contraria. Que dice «blanco», pues tl «negro»; que te dice
«por aqui», pues tu «por alli», y a la vez cambia de postura. No deberia seguirte su
cuerpo si su mente no te sigue.

Vayamos a otra estrategia de imitacidon provocada de gran eficacia: el asentimiento
de confirmacién.

Cuando afirmes algo o bien ofrezcas varias alternativas, acompana a tus palabras
con un ligero asentimiento de cabeza. Vamos, que digas que si con tu cabeza de forma
sutil en lo que mas te interese. Veras cdmo en muchos casos la persona que tienes
delante te imita sin darse cuenta y comienza a decirte también que si con la cabeza.
iiiBien!!! Ya tenemos su si corporal, falta menos para su si mental. Esto funciona
porque nuestro cerebro estd disefiado para imitar emociones y también a veces
comportamientos. Es posible que al final no consigas tu propdsito, no nos encontramos
ante reglas infalibles, pero al menos te habras divertido viendo cdémo quien esta
delante de ti imita tu asentimiento.

Concluiré este punto con una advertencia a tener en cuenta: cuando es
recomendable no imitar. Si la otra persona esta enfadada con nosotros y sus gestos
son rapidos, contundentes, habla mas deprisa y su voz es de un volumen mas alto al
habitual, como se nos ocurra imitarla pensando que asi vamos a convencerla, la hemos



liado y bien. Lo que vamos a provocar es un incremento mutuo de la agresividad y el
enfado.

Seguro que sabes cdmo hay que actuar en este caso; posiblemente lo has puesto en
practica por pura intuicidn, y si no, hazlo en la proxima ocasién. Tu comportamiento
debe ser contrario al enfadado: baja el volumen de la voz, reduce la velocidad al
hablar, haz gestos mas relajados... Tendra un doble efecto: por una parte, te va a
calmar vy, por otra, tu contrincante es posible que rebaje su nivel de hostilidad.

Dominantes y sumisos

En un grupo de personas, écomo puedo distinguir a los mas dominantes?

Imaginate que vas a conocer por primera vez a un grupo de personas y te interesa
reconocer quiénes van a llevar «la voz cantante» y quiénes son mas de dejarse llevar y
no tomar la iniciativa. Las personas somos asi, ni mejores ni peores. Por eso, a los
primeros les vamos a llamar «dominantes» y a los segundos, «sumisos». Ya veras qué
facil resulta, no tienen que abrir la boca. Por cierto, juega a evaluarte a ti mismo.
Siempre es bueno conocerse mejor.

Vamos a utilizar para esta diferenciacidn la palabra «magica»: EspAcIO.

Las personas «dominantes>» precisan conquistar mas espacio.

Veamos varios ejemplos:
e Una postura de reposo que suelen adoptar frecuentemente es con los brazos en
jarras.

e En intervenciones publicas tras un atril o una mesa tienden a mantener sus brazos
abiertos apoyados o agarrando el mismo.
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o Al expresarse, sus gestos suelen ser muy abiertos.

e Sentados tras una mesa debemos fijarnos en sus objetos. Tienen la tendencia a
ocupar también mucho espacio con ellos, se expanden conquistando territorio.

Por su parte, las personas de tipo «sumiso» son todo lo contrario a lo que hemos visto:
e Se expresan mas con los brazos pegados al cuerpo.

¢ Su gestualidad no es tan abierta.
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e En la mesa suelen dejar sus objetos cercanos, ocupando menos espacio.

A proposito de este asunto, una directora de cine me comentd en uno de mis cursos lo
siguiente: «Yo en casa suelo adoptar posiciones corporales y gestuales mas de tipo
sumiso, pero cuando tengo que dirigir una pelicula y ser la que manda, me estoy
dando cuenta de que mantengo mucho los brazos en jarras, cosa que no hago nunca
en casa». Interesante, éverdad?, cdmo cambia su comportamiento dependiendo del rol
que deba adoptar en cada momento. No pases por alto estas indicaciones antes de
una importante reunion, entrevista, negociacién... Vas a conseguir una informacion
afiadida que ni se imaginan que estas «cazando».

Para dirigir no basta con ser, ademas hay que parecer

En mi empresa me acaban de ascender y ahora voy a dirigir un grupo de personas,
¢algun consejo de comunicacion no verbal para hacer mejor mi nuevo trabajo?

Claro que si. Cdbmo nos ven los demas, en este caso otros compafieros y subordinados
en un trabajo, resulta clave para el éxito de un papel directivo. Lo importante no es
ser, es parecer.

Imagina que vas a reunirte con dos personas. Una se te presenta como el gerente
de la compafiia y otra como un directivo de esta. La primera se muestra cabizbaja,
encogida, sin casi gestualidad, con miradas huidizas, dubitativa al hablar... Mientras
gue la segunda te tiende su mano con firmeza, esta erguida, mantiene una posicion
corporal expandida, se expresa con una gestualidad acorde y confiada, tiene una
mirada directa... ¢Quién crees que te transmite mayor poder de conviccién y de
decisién por mucho que sus tarjetas de visita les coloquen en uno u otro estatus?

Sobre esta materia se han realizado diversas investigaciones cientificas que trataban
de averiguar si las personas daban mas importancia a la hora de tomar decisiones a
quienes tenian mayor estatus, pero menor poder de conviccion corporal, o a la inversa.
Los resultados fueron que se tiende a dar primacia a quien comunica como superior,
aunque no lo sea.



Por lo tanto si es importante que si te han designado director o responsable de un
departamento, no debes conformarte con dirigir y dar érdenes; ademas, has de
demostrar seguridad y confianza en tus decisiones a través de tu lenguaje corporal:
hombros hacia atras, cabeza y cuerpo erguidos, posturas abiertas, direccion del cuerpo
hacia quienes estds comunicando, mirada directa, voz firme aunque no autoritaria,
gestualidad en sintonia con lo que dices o pides, sonrisa sincera (siempre es una
prueba de seguridad) y un pequefio contacto fisico de animo o de enhorabuena
también suele ser bien recibido y a la vez marca estatus. Cada cambio que haga tu
cuerpo va a provocar una reaccion a nivel de pensamientos y emociones, haz que
todos jueguen en el mismo equipo y el mismo partido.

Pero por encima de todo lo que te pueda decir, que siempre ayuda, confia en ti y en
tus decisiones. Deja que tanto tu comunicacion verbal como no verbal actien unidas a
la hora de transmitirlas. Antes de convencer a otros debes estar tu convencido.

Lo dicho no significa que siempre tengas que llevar la razén o creerte una divinidad
sobre la tierra. A ver si poner en practica estas posiciones corporales van a hacer que
te vengas muy arriba. Es broma, pero ten en cuenta que un buen jefe debe saber
escuchar, reconocer las buenas ideas, el trabajo bien hecho y empatizar con el equipo
con el que trabaja. Estd comprobado que se consiguen mejores resultados si se actua
con confianza y se emplea menos el miedo.

El buen jefe no necesita dar ordenes. Su conviccion y pasion a la hora de comunicar
contagian a quienes le escuchan, que desean seguirle y ser participes del éxito, pues
saben que asi también seran reconocidos.

A vueltas con el cuello

Me considero muy observadora y hay un detalle que veo repetirse con frecuencia, pero
no sé cdmo interpretarlo, épor qué se tocan tanto el cuello algunas personas?

El cuello es una zona de nuestro cuerpo que es fragil, vulnerable, y que llevamos al
descubierto. Cuantas penas capitales quitan la vida justo por ahi: la horca, la
guillotina, el garrote vil... Un golpe certero dejara sin respiracién o, para relajar un
poco este parrafo que se esta poniendo tétrico, pensemos donde muerden los
vampiros en las peliculas que todos hemos visto...

Por considerarlo tan expuesto hay una tendencia natural a cubrirlo, ocultarlo, cogerlo
o acariciarlo de maneras diversas cuando nos encontramos ante ciertas situaciones
gue comentaré a continuacion.

Ante cierto grado de nerviosismo hay muchas personas que se lo cogen o lo
acarician. Los hombres suelen hacerlo mas por su parte superior, cogiendo la piel justo
bajo la mandibula; mientras que las mujeres van mas a la zona inferior, en torno al
agujerito del cuello llamado «cavidad supraesternal».
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En momentos de agobio y preguntas embarazosas es muy tipico ver como nos
frotamos el cuello por la parte de atras o sus lados. Los hombres se abren el cuello de
la camisa o echan la mano al nudo de la corbata como si se estuvieran ahogando. Las
mujeres airean el cuello levantando el cabello. Como es ldgico, lo primero que
tenemos que descartar es si simplemente es que hace calor.

iQué divertido es observar el cuello! Algunas personas cuando estan intranquilas lo
estiran o empiezan a girarlo insistentemente. Luego estan también quienes hacen lo
contrario, lo esconden, podriamos llamarlo «operacion tortuga», bajan el cuello y
suben los hombros de tal manera que parece que se han quedado sin él. Esta es una
conducta asociada a la falta de confianza, a la verglienza y, en ciertos casos, es un
indicador de engano ya que la persona, involuntariamente, trata de hacerse mas
pequefia dado que no se cree una palabra de lo que cuenta.

Observemos cuando una persona repite estas acciones y preguntémonos por los
desencadenantes de ello, si solo es una costumbre o si vienen provocadas por
momentos de inseguridad y nerviosismo. Una vez que hemos estudiado a la persona y
hemos encontrado el patron de conducta, sera mas facil deducir sus motivaciones
cuando veamos otra vez que no deja de tocarse el cuello.



Peligro: se remanga

éPor qué hay gente que antes de exponer su punto de vista se remanga?

He de reconocerlo, me divierte ver que alguien se remanga durante una reunién o
conversacion, siempre que se descarte que es por el calor.

Es una accion propia de quien va a entrar en accion o desea hacerlo; incluso, en
ocasiones, puede ser una reaccion hostil.

En la Asamblea General de Vistalegre 2 del grupo politico Podemos, la rivalidad o
falta de entendimiento entre su lider, Pablo Iglesias, y uno de sus dirigentes, Ifigo
Errejon, era conocida. Cuando el primero tomd la palabra para dar su discurso fue
interesante ver a Errejon remangarse; primero la manga de un brazo, luego la del otro,
con cara de bastantes pocos amigos. Es solo un ejemplo que ahora viene a mi
memoria.
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Te invito a que te fijes cuando un lider politico, entrenador de fatbol o periodista,
antes de una entrevista importante..., se remanga la camisa, la chaqueta o el jersey;
no cambies de canal de televisién, te aseguro que lo que viene a continuacion...,
promete.

Esta accidon también es frecuente en campanas electorales. Los politicos salen en los

carteles electorales o acuden a sus mitines con sus camisas remangadas. En este caso
la imagen que se pretende dar es la de una persona activa y que trabaja duro.
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El balanceo corporal

¢A qué se debe que algunos oradores en sus intervenciones publicas se balanceen de
un lado a otro?

En algunas ocasiones he observado cémo se balancean los politicos, conferenciantes o
responsables de empresas cuando dan un comunicado a sus empleados. éQué quiero
decir con balancear? Se les podia ver cargar el peso de su cuerpo en la pierna derecha
y después en la izquierda, y asi una vez tras otra. Este «no parar quieto» es una de las



multiples maneras en las que el cerebro se comunica a través del cuerpo. Nos esta
diciendo que desea salir caminando, o incluso corriendo, del lugar y del momento en
gue se encuentra. Vamos, que le estd resultando muy incomodo este acto de
protagonismo verbal.

Existen distintos motivos para esta situacion de tensién: nervios ocasionados por
hablar en publico, estar diciendo algo que no se desea o no se comparte, considerarse
perdedor o inferior en un debate... Habria que investigar para saber la razén de su
reaccion corporal, aqui no hay soluciones Unicas. Deberiamos hacer un estudio
comparativo del mismo sujeto en otras intervenciones publicas, al tratar el mismo
tema en distintos escenarios o, incluso en este mismo momento, al tocar temas
diferentes. Siempre hay que buscar patrones de conducta (comportamientos
repetitivos) que nos ofrezcan una pista al enigma; por ejemplo, si cada vez que la
persona habla de la gran cantidad de seguidores con que cuenta vemos que se
balancea pero en el resto de los temas no, esto nos puede hacer dudar de si en
realidad cuenta con tantos seguidores como dice.

Recuerdo el anadlisis de la mocidén de censura al ya expresidente del Gobierno de
Espana, Mariano Rajoy. El protagonista de la mocion y posterior presidente, Pedro
Sanchez, por la mafnana estuvo mucho mas nervioso y tenso que por la tarde, cuando
ya parecia saber que contaba con los apoyos parlamentarios suficientes para que
prosperara su iniciativa. Pues bien, durante sus intervenciones de la mafiana se
advirtié que se balanceaba; mientras que por la tarde ya tenia el cuerpo firme, con los
dos pies bien asentados en el suelo. Es evidente que en este ejemplo concreto no
estamos ante un caso de miedo escénico. Lo que pasaba es que Pedro Sanchez fue
cambiando su comportamiento de la mafana a la tarde a medida que tenia mas claro
gue iba a salir victorioso de la mocion de censura que presento.

El orgullo

Cuando una persona, ante una critica que recibe, responde que esta muy orgullosa de
lo que ha hecho, écomo puedo saber si realmente lo esta o es una técnica defensiva?

Tienes razén. En muchas ocasiones, ante las criticas, las personas reaccionan tratando
de mostrarse muy convencidas, seguras y orgullosas con aquello que han hecho. Hay
veces que aunque nosotros no estemos de acuerdo con su actuacion, ellas si lo estan y
consideran que tienen buenos motivos para sentirse orgullosas por el resultado
obtenido tras un duro esfuerzo. Pero en otras, solo es fachada; hay quienes prefieren
despenarse antes que retroceder y reconocer un acto precipitado o un error. La mejor
manera de comprobar si estan tan convencidas o no sera fijarnos en si su cuerpo
confirma sus palabras. Es decir, si aquellos mecanismos de comunicacion que tiene la
persona, ademas de su lenguaje verbal, se expresan en el mismo sentido o hay
contradicciones.
¢En qué nos debemos fijar?



El orgullo viene muy asociado a la barbilla elevada y la mirada altiva.

También se suele hinchar la zona del pecho y, en ocasiones, hasta se esboza una
sutil sonrisa. Un ejemplo fue el discurso de Soraya Saenz de Santamaria durante las
primarias del Partido Popular en segunda vuelta contra Pablo Casado.
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Si en lugar de observar estas sefales, constatamos que la persona, tras decir un «lo
he hecho convencido y lo volveria a hacer», baja su mirada, se encoge corporalmente,
retrocede... debemos pensar que quiza se sienta arrepentida o avergonzada.

Esta posicion corporal de orgullo también es frecuente en otros contextos, como en
deportistas al escuchar su himno, en ganadores de concursos y de actividades
deportivas, en premiados...

Ladear la cabeza

He visto a un importante lider politico que ante algunas preguntas mas comprometidas
ladeaba la cabeza, épor qué hace esto?

Esta es una buena apreciacion.

Cuando alguien habla o escucha ladeando la cabeza, esta considerado un indicio de
sumision.

Se considera una especie de victimismo y desproteccion, asi como también de
comodidad y cordialidad; en cualquier caso, jamas es una sefial amenazadora.

Un ejemplo en el que esta situacion fue evidente ocurrié durante una entrevista que
Anna Gabriel, lider de un partido politico independentista de Cataluia, concedié desde
Suiza a un medio de comunicacidon para explicar los motivos por los que tuvo que irse
de su tierra a otro pais. Ladeaba la cabeza con frecuencia, un acto involuntario en la
mayoria de los casos. De esta manera nos estaba comunicando que se sentia débil,
gue era una victima desamparada.



El ser humano baja la cabeza y muestra el cuello, inconscientemente, cuando no
supone una amenaza y da sensacion de mayor vulnerabilidad. Tengamos en cuenta
gue se deja desprotegida una de las zonas mas fragiles de nuestro cuerpo. Al hacerlo
también parecemos mas pequefios, lo que nos lleva a la misma conclusion:
alejamiento de la agresividad y acercamiento a la debilidad y a la sumisién.

Piernas abiertas y machismo

Hay muchos hombres que en los transportes publicos se sientan con las piernas
abiertas, ées esta una postura machista?

La CUP, un grupo politico de Cataluia, llamé a la puerta de la comunicacién no verbal
cuando afirmé que este comportamiento de piernas abiertas de algunos hombres era
una prueba de micromachismo y una microagresion. Pues adelante, charlemos sobre
este tema.




La posicion corporal de apertura de piernas la suelen practicar personalidades mas
dominantes que, de manera totalmente automatica, tienen una tendencia a ocupar
mas espacio: con sus brazos, con los gestos de sus manos, con sus objetos colocados
sobre una mesa o también con sus piernas al sentarse.

Ni bueno ni malo, siempre que no se moleste a otros viajeros quitandoles su
espacio.

Por si sola no considero que esta postura sea una muestra de machismo —es decir,
entendido como una «actitud de prepotencia de los hombres sobre las mujeres»
(Diccionario de la Real Academia Espafiola)— ni tampoco una microagresion. Seria
interesante que se nos definiera el segundo término, puesto que en el diccionario no
aparece. Acudamos tan solo al término «agresién»: «Acto de acometer a alguien para
matarlo, herirlo o hacerle dafno» (Diccionario de la Real Academia Espafiola).

El motivo de mi conclusion es el siguiente:

1. En primer lugar, dado que este tipo de comportamiento suele ser inconsciente, no
refleja una mala intencidn sino mas bien una manera de ser.

2. Las personas que adoptan esta postura la llevaran a cabo también delante de otros
hombres e incluso cuando viajan solos en el transporte publico, por lo tanto, no es
una reaccion a un estimulo externo, sino que nace de dentro de la propia persona.

Todo lo dicho no quita que si una persona, sea hombre o mujer, se sienta y ocupa
dos sitios en un transporte publico de manera consciente e innecesaria o desde su sitio
abre las piernas invadiendo el espacio de otro viajero sentado a su lado, esos gestos
no me parezcan de mala educacién y una falta de respeto hacia los demas viajeros,
sean hombres o mujeres.

Posturas de escape

¢Me puedes dar una pista para saber cuando alguien quiere abandonar una reunién?

Responderé a tu pregunta poniéndome a mi mismo como ejemplo. Tras una intensa
mafana dando un curso en la Universidad de Barcelona, y a pesar de haber disfrutado
descubriendo la comunicacién no verbal a los asistentes, me encontraba un poco
cansado y deseaba volver al hotel. En ese momento, otra profesora que habia estado
presente durante la clase me pide que nos hagamos una foto y yo accedo encantado.
Nos hicieron la foto con su mévil y cuando la vio, se me quedd mirando y me dijo:

—¢Estas deseando marcharte? —En ese instante mi rostro se puso palido.

—¢Por qué? —le pregunté.

—He estado atenta a tu clase y veo lo que nos has dicho de la orientacidon de los
pies cuando quieres irte de un lugar —fue su respuesta.



Efectivamente, tenia toda la razén. Mis pies no iban dirigidos hacia quien nos hacia
la foto, sino que estaban ladeados hacia la puerta de salida.

Cuando nuestro cerebro desea salir de una situacién, se prepara para ello, es asi de
simple.

¢Y cdmo lo hace? Orienta parte de nuestro cuerpo hacia fuera de la conversacion, de
la reunidén o, como fue en mi caso, de la fotografia. Puede dirigir hacia fuera todo el
tronco junto con las piernas y los pies, solo las piernas y los pies o solo estos ultimos.
Ay, ay, ay, este cerebro que tanto nos delata.

Vayamos a ejemplos concretos: el expresidente de Estados Unidos Barack Obama
hizo una visita reldmpago a Espafa en la que, ademas de con el presidente Rajoy, se
reunié con los lideres de los mas importantes partidos politicos: Pedro Sanchez, Albert
Rivera y Pablo Iglesias. Uno de ellos parecia estar con ganas de abandonar la reunién
cuanto antes (Pablo Iglesias, que mantenia sus pies dirigidos hacia fuera). La
orientacion de su cuerpo, sus piernas y, sobre todo, sus pies asi lo decian al estar
dirigidos hacia fuera. En los otros lideres politicos no vimos este comportamiento.

Ahora aporto una advertencia: si observamos esta situacién en la persona con quien
hablamos en una reunién de trabajo o en una negociacidon, no significa que esté a
disgusto con nosotros. Esa es solo una de muchas posibilidades, pero también puede
deberse a que haya quedado con otra persona y llega tarde, que necesita salir a hacer
una gestion personal, que esta cansado, que escucha una conversacion que no es de
su agrado... Nunca saquemos conclusiones precipitadas.

La postura del triunfo

He oido mucho hablar de «la postura del triunfo», équé hay de cierto en ello?

Imagina que en unos minutos tienes una importante reunién en la que deseas sentirte
seguro y transmitir esa confianza a los demas. Las posibilidades son variadas: una
entrevista de trabajo, una reunién con la direccién para la mejora de tus condiciones



laborales o que vas a comunicar una importante decision a otra persona... ¢Ya te has
puesto en la situacion? éYa vas a entrar a tu cara a cara? iiiEspera!!!

Entra en un cuarto en el que nadie te vea ni te pueda molestar, el servicio suele ser
una buena opcion. Ahora haz lo siguiente: colocate con el cuerpo bien erguido, la
cabeza alta, sube los brazos en forma de V y cierra los pufios. Habras visto esta
postura miles de veces en competiciones deportivas, el primero que se me viene a la
memoria es Rafa Nadal cuando gana un campeonato. Es la pose del triunfo. Si lo
deseas, afade unas palabras de animo. Hazlo unos minutos justo antes de entrar en tu
reunion y... afrontala con ese estado de animo.
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Se han hecho multiples experimentos de este tipo y la diferencia en los resultados es
notable. En uno de ellos, varios candidatos se enfrentaban a una entrevista de trabajo.
Se pidié a la mitad que hicieran lo mismo que te acabo de comentar y al resto, que
estuvieran unos minutos antes de la reunién sentados, con el cuerpo encogido y
mirando al suelo. Adivina qué grupo arraso en las entrevistas. Los entrevistadores, que
desconocian lo que unos y otros habian estado haciendo antes, notaron la diferencia
entre como entraban en el despacho los integrantes de un grupo y los del otro.
Mientras que los de la pose de la victoria transmitieron confianza y seguridad, los del
segundo grupo, todo lo contrario.

Se ha constatado que las posturas expansivas aumentan la segregacidon de
testosterona, hormona asociada a las conductas de dominancia y que reducen el
cortisol, hormona asociada al estrés y a conductas de sumision.

En los primeros segundos estamos transmitiendo una primera impresién que suele
perdurar en el cerebro de quien nos observa. Recuerda que «no hay una segunda
oportunidad para crear una buena primera impresién». Jugar con nuestro cerebro es
divertido y si sabemos como hacerlo, puede dar grandes resultados.

Si ya hemos vencido en una gran prueba, un examen o una competicion, la postura
de la victoria la repetimos con gran frecuencia. David Matsumoto (1959), psicdlogo,
profesor de la Universidad de San Francisco y un gran experto en comportamiento no
verbal, ha realizado gran niumero de estudios sobre la postura del triunfo y sobre algo



mucho mas llamativo: su universalidad. Su conclusién ha sido que esta postura es
comun a todas las culturas. Incluso comprobd que también era propia de personas sin
vision, tras observar el comportamiento de deportistas que ganaban medallas en las
olimpiadas paralimpicas[5].

Cuando nuestro cerebro se siente victorioso, lo expresa de una determinada manera
con sus gestos y posturas.

Pues bien, si invertimos el orden, también funciona. Si primero ponemos esos
mismos gestos y posturas, el cerebro los identifica como los de un ganador, y asi se
sentira para nuestra proxima reunién. Un buen truco para ganar puntos de confianza.
Como siempre digo, todos estos juegos de la mente y el cuerpo no aseguran la
victoria, pero ayudan.

Orador, no descuides las sefales de tu cuerpo

En ocasiones hablo en publico, éime puedes dar algun consejo para mejorar mi
comunicacion gracias al manejo de mi cuerpo en el escenario?

Hay oradores que se preocupan mucho de lo que tienen que decir al hablar en publico.
Ensayan una y otra vez con amigos, delante de un espejo, en soledad repitiendo su
discurso en voz alta... Todo eso estd muy bien, pero yo te pregunto, si es que te
encuentras en esta situacion: écuanto tiempo has dedicado a pensar como te vas a
comportar en el escenario mientras lanzas tu mensaje? Por desgracia, la respuesta en
bastantes casos es ni un minuto.

Estimado orador:

Tu cuerpo también «habla» cuando haces una intervencion publica.

Incluso antes de pronunciar la primera palabra, en el recorrido desde cuando entras
en la sala hasta que llegas adonde vas a hacer tu exposicién, ya durante ese camino, y
en los momentos previos a comenzar tu discurso estas diciendo mas de ti de lo que
puedas imaginar.

Ademas el espectador te observa desde que llega al lugar del evento. Es normal, ha
venido a escucharte. Quiere saber quién eres, como eres, si coincides con la imagen
gue tenia de ti, si transmites simpatia, afecto, seriedad, distanciamiento o cercania. En
el caso de que ya te conozca, porque eres un directivo de su empresa, quiere averiguar
si vienes a dar buenas o malas noticias, si se te ve tranquilo o con prisas... Todo eso, y
mas, estas comunicando sin haber empezado a saludar siquiera.

Entonces ¢debemos dar importancia a este aspecto de nuestra comunicacion? Como
el publico se haga una primera mala impresion del orador cuando lo vea, ya tenemos



nuevo guion de la préxima pelicula de Misidon Imposible para conseguir conquistarlo
con el discurso.

Bien, pues vayamos con algunas pautas de comportamiento, tan sencillas como
efectivas, para mejorar tu comunicaciéon antes y durante esa intervencion publica que
tendras que dar proximamente:

e Se te tiene que ver bien. Llega antes que nadie al recinto, a ser posible en
compafiia de alguien de la organizacién o de un amigo. Siéntate como si fueras
alguien del publico en la primera fila y en la Ultima. Siempre prueba cémo se te ve
desde las esquinas de ambos lugares. Asi, en el caso de que existan puntos ciegos
desde los que se te vea mal o no se te vea cuando estés por el escenario, ya
sabes qué limites no traspasar. Pero écdmo saberlo si tu estas sentado entre las
sillas del publico? Para eso has llegado con un acompafante. Pidele que se mueva
por el escenario, asi sera como si te vieras a ti mismo.

e Saluda con afecto sincero a los asistentes. Como has llegado antes que ellos, te
sera facil ir dando la bienvenida a las personas que vengan a escucharte, al menos
a algunas de ellas. Mirada directa, sonrisa, cuerpo erguido y dirigido hacia ellos,
relajado, ni encogido ni demasiado estirado. Esta accién ademas te va a ayudar si
tienes algun miedo escénico, siempre se habla mejor a unos amigos que a unos
desconocidos.

e A pecho descubierto. Si la organizacién te lo permite, haz tu intervencién de pie,
sin mesas por delante o atriles que te puedan ocultar. Pide por anticipado
microfono de diadema o de solapa, eso te dejara las manos libres para expresarte
mejor.

e Muévete por el escenario. No te quedes quieto contando tu mensaje, pasea lenta
y relajadamente. Es casi imposible desconectar cuando observas un objeto en
movimiento. En este caso, con todos mis respetos, tu eres ese «objeto». Si te
mueves los ojos de los asistentes te sequiran y si lo hacen, su atencidon también lo
hara.

e Cuerpo erguido. Si estas encogido, esto transmite falta de seguridad y de
confianza, asi que cuerpo recto; aunque siempre con comodidad, no puedes estar
como si hubieran clavado un tablén a tu espalda.

e Deja que tu cuerpo hable. Como conoces bien lo que vas a contar y estas
convencido de ello, deja que tu cuerpo se exprese con soltura, no lo frenes ni lo
limites. He conocido personas que me dijeron que se metian las manos en los
bolsillos porque normalmente gesticulaban mucho. iiPues mal!! Sin gestos
exagerados, como es ldgico, salvo que lo requiera el guion, habla con tus manos y
con todo tu cuerpo. éY eso como se hace? Facil, no pienses en él, deja que se
mueva en libertad vy, si estas convencido de lo que cuentas, va a ser tu mejor
aliado.

Nunca debemos olvidar que si tu comunicacidon no verbal contradice tus palabras, tu
mensaje no sera convincente, dado que resultaria incoherente.



Es como si dijéramos que si con la palabra y no con la cabeza. Menuda locura,
éverdad? Por eso, una vez preparado nuestro discurso a conciencia, siempre debemos
tener presentes estas tres claves: sinceridad, brevedad y naturalidad.

La postura de lider

¢Se puede identificar al lider de un grupo por sus poses en las fotos?

Estoy de acuerdo con este dicho: «Una imagen vale mas que mil palabras», pero
también habria que afiadir que un video de una cierta duracion vale mas que mil fotos.

Todo nos da informacidn. Pero esta claro que si vemos durante un cierto tiempo al
sujeto en movimiento: sus gestos, sus miradas, su posicion corporal, podremos deducir
mejor y tendremos mayor informacidn que de las imagenes estaticas. Es probable que
de una fotografia desconozcamos el contexto, no sepamos si se les ha pedido a los
protagonistas que se coloquen de una determinada manera o quién sabe si han
pasado por un programa de edicidon de imagen. No obstante, y solo como regla
general, en una foto de grupo se suele reconocer al lider porque mantiene una posicion
corporal mas firme, las piernas mas abiertas, el cuerpo erguido, la cabeza alta, la
mirada directa y, ademas, por un detalle que suele llamar la atencidén: sus manos no
suelen cubrir las zonas mas vulnerables del cuerpo como el cuello, el pecho o los
genitales, sino que las dejan caer verticales a ambos lados del cuerpo.

La mejor imagen que he visto de lo que estoy comentando es la foto para unas
elecciones autondmicas de los candidatos del grupo politico Podemos junto a su lider,
Pablo Iglesias. Posaban en dos filas, la de atras carece de importancia dado que ya
estan protegidos por los de delante, pero si nos fijamos en estos ultimos, observamos
cdmo todos posan con los brazos cruzados, cubriéndose el pecho o con las manos
cogidas por delante de los genitales... Menos uno: Pablo Iglesias, que mira
directamente a camara, con las piernas abiertas bien asentadas sobre el suelo y los
brazos a ambos lados del cuerpo, con una postura de auténtico lider.

-EFE
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La manera de caminar



Me entretiene observar a las personas que van por la calle e imaginarme cosas sobre
ellas, y me gustaria saber qué podemos conocer de un individuo por su manera de
caminar.

Ya lo estas viendo a lo largo de este libro. Todo comunica, todo nuestro
comportamiento habla sin saber que lo hace, y nuestro caminar no va a ser menos. Por
regla general, reflejamos en este acto como somos y como nos sentimos: ésomos
personas decididas o inseguras?, évamos a enfrentarnos a una situacion con
determinacién o con miedo?, ésomos mas o menos optimistas? En las primeras
opciones nuestro caminar sera mas rapido, con zancadas mayores, mirada alta, cuerpo
erguido y brazos acompafiando esa forma de andar directa. Mientras que en las
segundas, es facil descubrirnos algo encorvados, cabeza baja, paso lento, manos
agarradas o en los bolsillos. Observemos y descubriremos. Y no solo a los demas, mi
consejo es hacerlo también con nosotros mismos, conozcamonos mejor.

También se ha comprobado que la velocidad al andar aumenta cuando estamos mas
enfadados. Entre los estados de alegria y de tristeza también se advierten nitidas
diferencias conductuales al caminar. Felices, caminamos mas rapidos; y tristes, mas
despacio. Felices, con la mirada mas alta y gran balanceo de brazos; y tristes, mirada
hacia el suelo y minimo o nulo balanceo de nuestros brazos. Asi que tanto cuando
estamos muy felices como cuando estamos muy enfadados, nuestro caminar es mas
agil. Por lo tanto, debemos tener cuidado de no confundirnos.

No sera dificil darnos cuenta de estos matices, observando el resto de su
comportamiento no verbal, sobre todo gracias al mejor medio que tenemos los
humanos para reconocer las emociones en las demas personas: el rostro. Las
expresiones faciales de alegria y de ira son muy distintas. Si aun no lo has hecho, te
invito a conocerlas en la seccidén correspondiente de este libro. Que nunca te pasen
desapercibidas, son un gran tesoro por descubrir.

Ahora toca cambiar tu manera de caminar. éCambiarla? No es para siempre, solo
para cuando te encuentres mas triste.

Se ha comprobado que las personas que caminan como si estuvieran felices,
animosas, con mas accion y vitalidad, acaban sintiendo mayor positividad.

Yo te recomiendo que lo hagas, no hay nada que perder, y si se mejora, aunque sea
un poco, siempre sera bueno. No obstante, mucho cuidado con tratar de dar a los
demas una impresion que no es la real; podemos acabar resultando artificiales y, en
consecuencia, parecer que ocultamos nuestras verdaderas intenciones. Naturalidad en
tales casos, siempre naturalidad, convéncete del éxito de tu proxima reunion y tu
cuerpo sera tu mejor valla publicitaria.

Victimas potenciales



A mi suegro le han atracado Ultimamente cuatro veces. El pobre dice que atrae a los
delincuentes, épodria ser cierto?

Pues por desgracia mi respuesta es afirmativa, claro que podria ser asi. Cuando un
delincuente observa a un grupo de personas, y dependiendo del delito que va a
cometer, no solo escoge a su victima por su apariencia de mas adinerada, su atractivo
fisico o sus posibilidades de defensa ante una agresién, sino que existen otras
variantes que se han comprobado en diversas investigaciones cientificas como
determinantes.

Se grabo en video a distintos individuos caminando por ciudades y luego se pusieron
esas imagenes a otras personas, entre las que se incluian reclusos que podrian ser sus
atacantes, para comprobar qué pautas de comportamiento no verbal eran las mas
repetidas para considerar a alguien como victima potencial. Estas pautas fueron las
siguientes:

e Zancadas mas cortas en relacion con su altura.

e Inclinacién de su cuerpo hacia delante.

¢ Balanceo limitado de los brazos.

e Caminar lento.

e Transmitir falta de energia al desplazarse.

e Mujeres con falda.

e El uso de tacones.

o Desplazarse con falta de armonia o sincronia.

 El grado de distraccion de la persona (ir manejando el mévil o escuchando musica

con auriculares).

Como vemos, en principio, la victima potencial de sufrir un delito se caracteriza por ser
mas vulnerable: en unos casos por su menor resistencia a un ataque, en otros por
parecer mas dificil su huida, o también por no ir prestando atencién al entorno. Uno se
echa a temblar si ademas de lo que acabamos de conocer, anadimos que existe un
grupo de personas mas dotadas para reconocer a las otras mas vulnerables, a quienes
es mas facil agredir o aprovecharse de ellas dejandolas «exprimidas» tanto a nivel
econdémico como emocional. Son los mayores depredadores sociales que se conocen,
lobos vestidos de normalidad: los psicdpatas.

En conclusién, aunque no resulta sencillo cambiar el comportamiento que solemos
tener, procuremos tomar conciencia de las sefiales que podamos estar enviando a
quienes nos observan[6].

Recomendaciones

1. Comienza hablando del tiempo. O de lo que te parezca que no va a causar
incomodidad, miedo o nerviosismo en tu interlocutor. Y mientras responde, fijate en
cdmo lo hace: su posicion corporal, sus gestos, su mirada, su voz... De todos esos



aspectos voy a hablar en este libro. Sera tu patron de conducta. Cuando lo rompa...,
ponte alerta e investiga el motivo.

2. Sigue y te seguird. Empatizaras mas con quien hablas imitando su comportamiento,
te vera como alguien igual y eso os aproximara.

3. Fijate en su espacio. Cuanto mas espacio ocupe con sus objetos, con sus brazos, con
sus gestos..., mayor sera su grado de dominancia y puede que de liderazgo, querra
decidir y llevar la iniciativa. Ante un grupo de personas, observa al conquistador... de
espacio.

4. Contagia pasion con tu comunicacién. No basta con tener buenas ideas o con ser «el
mas listo de la clase». Si queremos que otras personas sigan nuestras iniciativas,
dotemos a nuestra comunicacion de unas buenas dosis de pasidn, y quien mejor
contribuye a ello es un movimiento corporal acorde con el mensaje.

5. Si se sube las mangas: sube también el aire acondicionado vy, si no hace calor, que
empiece el combate. Es un detalle que no debes pasar por alto, pues dejamos los
brazos libres, en muchas ocasiones, para rebatir unas ideas o, aunque guardemos
silencio, porque estamos disconformes con las mismas y nos gustaria hacerlo.

6. A barbilla alta, respuesta adecuada. Si ves como sube la barbilla quien habla
contigo, ten cuidado con tu respuesta, ya que podrias herir su orgullo.

7. Lo primero que corren son los pies. Al menos fisicamente, claro. Si ves en una
reunién o cuando hables con alguien que unos pies apuntan extrafiamente hacia
afuera, y mas aun si se orientan a una puerta de salida, preguntate por qué se
quiere marchar.

8. Vence primero con tu cuerpo. Antes de una reunién importante, convence a tu
mente de que vas a vencer en ella. Te ayudara mucho si antes elevas los brazos en
V durante unos segundos; eso si, hazlo cuando no te vean, si no, vas a parecer un
pOCO raro.

9. Cuando tengas que tomar la palabra, no descuides lo que también cuenta tu cuerpo.
Tenlo claro, si dices «por aqui», pero tu cuerpo lo que expresa es «por alla», quienes
te escuchen quedaran confundidos, y muy probablemente creeran mas a tu cuerpo.
Han sido cientos de miles de anos sin palabras, donde teniamos que fiarnos solo del
lenguaje no verbal.

10. Procura no ser un iman para los malos. Hay una serie de sefiales que lanzamos a
quienes nos observan cuando caminamos por la calle, entre ellos a los delincuentes.
Procuremos mostrar seguridad en nosotros mismos y atencidon a nuestro entorno.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba los conocimientos que has adquirido en este capitulo:

1. Si voy a entrevistar a alguien que me importa mucho lo que pueda contarme y no le
conozco de antes, para sacar mejores conclusiones lo primero que debo hacer es...

a) Dejar que tome la iniciativa para comprobar qué asuntos comenta o evita.

b) Comenzar mi entrevista por los temas mas delicados y observar sus reacciones.



c) Empezar charlando relajadamente de temas intrascendentes y observar sus
pautas de comportamiento para después, en lo trascendental, advertir si se
producen cambios.

2. Puedo conseguir un efecto positivo de la imitacion si...
a) Voy posicionando mi cuerpo en las mismas posturas generales de la otra persona,
sin imitar nunca sus gestos.
b) Me convierto en un espejo del otro e imito cada uno de sus movimientos.
¢) Mientras imito corporalmente a la otra persona, sigo sus argumentos opinando en
el mismo sentido.

3. Distinguiré a una persona dominante cuando esta de pie porque...
a) Suele elevar la barbilla mientras habla conmigo.
b) Suele gesticular de manera abierta, coloca los brazos en jarras y ocupa, en
general, mucho espacio con su cuerpo.
¢) Suele querer invadir mi espacio con su cuerpo.

4. La muestra de orgullo que podemos advertir en alguien de inmediato se encuentra
en que...
a) Se pone con los brazos en jarras y tanto su mirada como su voz transmiten
superioridad.
b) Eleva la barbilla al mencionar aquello de lo que se siente orgulloso.
) Sus gestos son mas cortantes, rapidos y expansivos.

5. Si vemos que alguien habla o escucha ladeando la cabeza, podemos estar ante...
a) Un indicio de sumisidn, una especie de victimismo o desproteccion.
b) Una muestra de duda, de no creerse mucho lo que cuenta o lo que le decimos.
¢) Un intento de llamar nuestra atencién para que imitemos su postura.

6. Una pista que nos revela el cuerpo para deducir que una persona quiere abandonar
una conversacién es cuando...

a) Se produce un encogimiento corporal y se reduce su gestualidad.

b) Modifica su postura mas de lo normal de un modo insistente.

c) Sus pies se orientan hacia afuera y mas si lo hace en direccion a una puerta.

7. Cuando observe que un orador se balancea corporalmente oscilando el peso de su
cuerpo de una pierna a otra, me indicara que...
a) Se encuentra en tensién o pasando un momento personal de incomodidad.
b) Trata de atraer la atencidn del publico gracias a su movimiento.
¢) Es una personalidad de tipo dominante que precisa de un mayor espacio para
comunicar.

8. Si tengo que exponer mis ideas ante un grupo de personas, sera positivo que...
a) Me coloque tras un atril y desde alli exponga mi intervencion para que las
personas mantengan fija la mirada en donde me encuentro y no se despisten.



b) Me mueva relajadamente por la zona en que pueda hacerlo, asi conseguiré
atrapar su mirada y, con ello, su atencion.

c) De vez en cuando me siente cerca de ellos para parecer un igual y empatizar
mejor con el publico.

9. Una persona con «madera» de lider suele posar en las fotografias...
a) De pie, erguido, serio y con los brazos en jarras.
b) De pie con una de sus piernas mas hacia delante que la otra, en ademan de
comenzar a caminar hacia el fotégrafo.
c) De pie y sin cubrirse el cuello, el pecho ni los genitales.

10. En estudios cientificos fueron considerados victimas potenciales quienes tenian
algunos de los siguientes comportamientos no verbales:
a) Ir mirando hacia derecha e izquierda insistentemente y balanceando los brazos
mas de lo que suele ser habitual.
b) Caminar rapido, como con prisa, y ademas con falta de sincronia en los
movimientos.
¢) Caminar lento, distraido o con falta de energia.

Resultados del test

1. Respuesta ¢
2. Respuesta a
3. Respuesta b
4. Respuesta b
5. Respuesta a
6. Respuesta c
7. Respuesta a
8. Respuesta b
9. Respuesta ¢
10. Respuesta c



Descubre el valor de tus gestos

Introduccion

Tras haber visto la gran importancia del rostro como principal reflejo de nuestras
emociones y los mensajes que lanza el cuerpo a nivel global, en este capitulo nos
vamos a ocupar de lo que en el mundo de la comunicacién no verbal denominamos
gestos.

A nivel general, entendemos por «gesto» cualquier movimiento facial o del cuerpo
que nos da informacion sobre las emociones y posibles intenciones de una persona; sin
embargo, en un sentido mas estricto, que es del que aqui nos vamos a ocupar:

Nos referiremos a gestos para denominar a esos movimientos que hacemos con
nuestras manos y pies que van a decir mucho de nuestro grado de confianza, de
miedo o inseguridad, de implicacion personal, de atencion...

Aprenderas a distinguir esos movimientos que hacemos con las manos para ayudar a
transmitir mejor nuestro mensaje de aquellos otros que exteriorizan nerviosismo e
incomodidad. Veremos algunos consejos practicos que te ayuden a comunicar con
mayor eficacia y a eliminar malos habitos. Descubriras que existen algunos gestos con
cuyo significado hay que tener cuidado, pues dependera mucho de cada cultura, por lo
que, al contrario de la universalidad de las emociones del rostro, en este caso un gesto
si puede cambiar su significado dependiendo de si se hace en Europa, América, Asia...

Comprobaras como se derrumban mitos muy asentados, de esos que todo el mundo
da por ciertos, pues a base de escucharlos una y otra vez los damos por buenos sin
plantearnos su veracidad. Por el contrario, también confirmaremos que otros gestos
conocidos de la cultura popular tienen su fondo de realidad. Y si las manos son
importantes, las piernas y los pies también lo son en el terreno de la gestualidad. A
esta parte de nuestro cuerpo dedicaremos las Ultimas secciones del capitulo. Asi que
pongamonos «manos a la obra».



Tus gestos cuentan lo que tu boca calla

A veces, cuando no me siento bien, para que la gente no se dé cuenta, procuro
mantenerme en silencio. A pesar de ello, éalguien podria notarlo?

Cualquiera de nosotros puede llegar a una reunidon de amigos o de trabajo y tal vez
porque estamos esperando un momento especial para dar una gran noticia o bien
porque no nos encontramos muy bien animicamente, decidimos permanecer callados.
¢Crees que no se te va a notar la diferencia a ojos de un buen observador, y mas aun si
este te conoce bien?

Ni mucho menos. Comencemos afirmando que somos mas transparentes cuando nos
sentimos mal que cuando nos encontramos bien, curioso, éverdad? Esta comprobado
que las emociones negativas se perciben con mayor rapidez que las positivas, asi que
este es un primer aviso. Ademas, nuestro movimiento nos va a delatar:

e Es propio de personas felices, entusiastas, optimistas, o que se encuentran con
ese estado de animo, que se muevan con gestos de manos mas rapidos y
cortantes; aunque cuidado, también son asi los comportamientos de personas
enfadadas. La exteriorizacion de emociones de esta naturaleza alegre lleva
aparejada el movimiento, no la quietud. Ademas, los brazos, al expresarnos,
tienen tendencia a separarse del tronco y ocupar mas espacio.

e Ahora bien, si nos hemos levantado «apagados», estamos tristes o nuestra
manera de ser tiende a la depresidn, nuestros movimientos de manos parecera
que se hacen a camara lenta. A lo que sumaremos que nuestro cuerpo se recoge
mas en si mismo.



Una vez que conocemos estas pistas, ya sabes que aunque decidas no hablar, vas a
comunicar y mucho. De igual manera, te animo a ser buen observador de las personas
de tu entorno

Deja que tus manos se muevan

A veces me han dicho que no gesticule tanto, pero me cuesta mucho no hacerlo, ées
negativo o positivo gesticular mientras hablo?

Hace unos meses un alumno, al acabar una clase, me conto lo siguiente: «El otro dia
vino la policia a mi casa y me detuvo por un delito que no habia cometido, luego me
reconocieron que se habian confundido de persona. Cuando me tomaron declaracion,
recordé que mi padre siempre me dice que gesticulo mucho al hablar, asi que meti las
manos en los bolsillos por si a los policias les resultaba sospechoso tanto movimiento
con ellas. éQué opinas?».

Mi respuesta no pudo ser mas visual y mas clara: «Si necesitas gesticular para
expresarte y frenas tus manos, se te van a mover hasta las orejas». Es evidente que
mi comentario era una broma, pero el fondo era muy real.

En este aspecto, todas las personas no somos iguales. Unas necesitan gesticular
mas, son las personalidades mas extrovertidas; y otras menos, son las mas
introvertidas. No son mejores ni peores unos u otros, cada uno somos de una manera
diferente y lo importante es comunicar con comodidad.

Lo que si es importante tener en cuenta y nunca debemos pasar por alto es cuando
veamos que una persona determinada cambia su forma de gesticular; es decir, cuando
alguien que se siente comodo moviendo sus manos al hablar, ante una pregunta
concreta, responde con sus manos en reposo o viceversa. ¢Por qué ha modificado su
comportamiento? Eso es lo que tendremos que intentar averiguar. Importante: no hay
soluciones Unicas. Aunque no haya «soluciones Unicas», si que hay tendencias o pautas
generales para comenzar nuestra investigacion.



Cuando una persona se encuentra segura de lo que dice y cree en lo que esta
contando, de manera totalmente involuntaria, sus manos suelen acompanar a sus
palabras. Sus gestos refuerzan y aclaran el mensaje. A este tipo de gestos los
llamamos «ilustradores»>.

Nuestro cerebro necesita hacerlos para comunicarse mejor, incluso aunque la otra
persona a la que hablamos no esté delante. Recondcelo, éa que hablando por teléfono,
alguna vez, has gesticulado sin que nadie te estuviese viendo o, peor aun, te miraba
todo aquel que pasaba por tu lado? Imagina que has quedado con un amigo y te llama
diciendo que no sabe cdmo llegar hasta vuestro punto de encuentro, éa que le indicas
las calles que debe ir cogiendo: todo recto, a la derecha, a la izquierda, mientras tu
otra mano también lo sefiala? Es muy habitual hacerlo.

Qué impacto mas positivo me produjo en el programa El Hormiguero la entrevista
que Pablo Motos hizo a Adriana Macias, una escritora y conferenciante que carece de
brazos. Ella gesticulaba igual que todo el mundo, pero lo hacia con sus pies.
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Entonces, si gesticulamos porque creemos en lo que contamos, cuando dejamos de
hacerlo es posible que no confiemos tanto en nuestras palabras. Aunque tengamos
cuidado con pensar inmediatamente que nos estan mintiendo. La falta de gestualidad
podria venir provocada por estar en una reunion importante donde la persona se
autocontrola (recordemos el ejemplo del interrogatorio policial), por estar midiendo las



palabras para no decir mas de lo que le piden (declaracién en un juicio)... Pero eso si,
cuando lo advirtamos, muy atentos a lo que nos digan. Al menos deberiamos poner
una sefial imaginaria de «peligro» al mensaje. En conclusion, si es bueno gesticular
mientras se habla. Transmitiremos seguridad y confianza en aquello que contamos.

Por ultimo para cerrar esta seccidn, voy a responder a dos dudas habituales: écomo
debo mover las manos? Sigamos una regla: las manos deben reforzar el mensaje, no
restarle importancia. Asi que gesticula con libertad y soltura, pero sin resultar tan
expresivo y con gestos tan expansivos que quienes te escuchan se queden
«hipnotizados» por tus manos y luego no sepan de qué les has hablado.

Y ¢ése puede aprender a gesticular mejor? Si, aunque requiere de mucho
entrenamiento y debemos no hacerlo en publico hasta que interioricemos esta manera
de gestualizar como si hubiéramos nacido con ella, de lo contrario, pareceremos
artificiales.

Esas manos chivatas

éPor qué hay personas que, en ciertos momentos, no dejan de tocar cosas cuando te
hablan?

Empecemos la respuesta con un ejemplo bastante exagerado y a la vez real. Acababa
de perder un partido de fatbol el Barcelona. Luis Enrique, su entrenador en aquel
momento, salid a dar una rueda de prensa, équé fue lo que vimos? Subia y bajaba el
micro, cambiaba la botellita de agua de sitio, se colocaba varias veces la ropa, se
frotaba la barbilla, limpiaba con la palma de su mano la mesa... Todo esto en unos
cuarenta segundos y aun no habian comenzado las preguntas de los periodistas.

Este ejemplo ilustra unos gestos. Se llaman «gestos manipuladores> y los hacemos en
momentos de especial nerviosismo, intranquilidad, falta de confianza, temor; también
en ciertos casos pueden ser un indicador de engaino... Como vemos, las posibilidades
son varias.



Cuando veas que una persona deja de mover sus manos acompafiando su mensaje y
comienza a hacer actos repetitivos manipuladores (tocarse el cabello, las joyas, el
cuello, la ropa...), te esta «diciendo» que su estado de ansiedad ha subido varios
puntos. Es importante no dejar pasar desapercibidas esas sefiales y tratar de averiguar
el porqué, pues las soluciones pueden ser varias: desde que le menciones a una
persona o una situacién que le resultan incdmodas, desagradables o comprometidas,
hasta que te esté contando una historia en la que no confia mucho, o también puede
gue en la conversacion esté alguien que no desea que la presencie. Lo he repetido
varias veces en este libro y no me cansaré de hacerlo por su importancia, no existen
las respuestas Unicas, hay que averiguar con mas preguntas, tocando temas diversos,
cambiando personas o circunstancias... el porqué.

Estos gestos manipuladores no toman su nombre porque traten de manipular o
aprovecharse de alguien. Se les llama asi (también «adaptadores») porque usamos
nuestras manos para manipular, para tocar. También se les podria llamar «gestos
tocones», pero éa que queda un poco feo el nombre? Pues mejor «manipuladores».

Cada uno de nosotros solemos tener algunos mas habituales, lo que no significa que
siempre sea asi. En los hombres, los mas tipicos: cuello o ropa. En las mujeres: cabello
0 joyas. &Y tU? ¢éCual es el tuyo? Estudiate, que esta disciplina también resulta muy
interesante para descubrirse a uno mismo.

Esto se convierte en un valor incalculable para conocer mejor al individuo que
estamos observando, ya sea un amigo o un lider politico que vemos por television,
aqui nadie se salva. Las sefales que nos manda una persona sin darse cuenta es una
informacidn que nunca deberiamos dejar pasar desapercibida.

He comenzado con un ejemplo deportivo y terminaré con otro. Zinedine Zidane,
entrenador del Real Madrid, daba una rueda de prensa para despedirse de su equipo.
El presidente del club, Florentino Pérez, le acompafiaba. Mientras que a Zidane se le
advertia tranquilo, al presidente le desagradaba mucho la situacion. Creo recordar que
se cambid un anillo de dedo unas nueve veces, no dejaba de «jugar» con él; ademas
estuvo constantemente acariciandose el rostro y frotandose las manos. Seguramente
no fuera ni consciente de que lo estaba haciendo, pero esos «detallitos» nunca
debemos obviarlos, nos dicen mas que sus palabras.
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El boligrafo es bueno para escribir y malo para hablar



Me dijeron que si me da miedo hablar en publico sujete un boligrafo en la mano, ées
este un buen remedio?

Lo he escuchado muchas veces, incluso creo que hay profesores de oratoria que lo
aconsejan. Con todos mis respetos hacia ellos, mi opinién es contraria. Un boligrafo en
la mano, usado como muleta, no solo no te va a quitar el miedo a hablar en publico o
los nervios por la situacidn, sino que incluso puede hacer que siempre los tengas
presentes y no acabes de soltarte y disfrutar hablando ante un grupo de personas.

Ver en tu mano el boligrafo te recordara por qué lo llevas, por miedo o por nervios, y
eso no lo considero positivo. No hay que confundir un boli con una varita magica.

Ademas de lo dicho, su uso tiene dos efectos muy perjudiciales para tu intervencion:

e No seas un manco gestual. Las manos comunican, y mucho, cuando hablamos
para una persona o ante un auditorio, van a sumar significado y enfatizar nuestras
palabras. Si decimos que «entre todos podemos conseguir algo grande», sera mas
efectivo si, ademas de contarlo, sumamos un par de gestos con nuestras manos.
El mensaje pierde fuerza si ambas manos permanecen quietas agarrando un atril
o si una de ellas esta sujetando un boligrafo.

¢ No despistes. Si llevas un objeto en tu mano que sobresale de la misma como
puede ser un boligrafo y tus manos tratan de gesticular mientras hablas, al final la
gente acaba siguiendo el objeto en movimiento: el boli, y pierde la conexién con
el mensaje. Salvo que estés vendiendo el boligrafo, este no solo no aporta
contenido adicional, sino que lo resta al desviar hacia el mismo parte de la
atencién.

Ademas, corres el peligro de que te ocurra como a Mariano Rajoy en una rueda de
prensa con Angela Merkel en la que, en un movimiento del brazo, el boli salidé volando
y casi golpea a la canciller alemana, para sorpresa de esta.

En Espana es triste que muchos de los que deberian caracterizarse por ser grandes
oradores, como algunos lideres politicos, tengan lo que yo llamo «bolidependencia», y
no lo sueltan aunque abrase. Dos ejemplos: Rajoy, del que os acabo de hablar, y Pablo
Iglesias. Si estan en una rueda de prensa con periodistas o en un debate con
posibilidad de tomar notas de otras intervenciones es légico que lo usen; pero cuando
no es asi, por favor, manos libres.

Para quienes dudan de mi opinidn sobre este tema, siempre les pido que no me
hagan caso, que solo se fijen en los mejores oradores que conozcan y observen si van
con un boli en su mano, y se daran cuenta de que no. El mejor de los ejemplos es
Obama. ¢A que ninguno nos lo imaginamos dando un mitin electoral o en una
intervencion publica donde no tenga que tomar notas con un boligrafo? Pues vamos a
imitar lo bueno.

Un gesto, una palabra

¢Es universal el significado de los gestos?



No confundamos la expresién de las emociones en el rostro (alegria, tristeza, ira...),
gue si es universal, con el significado que tienen algunos gestos especificos, ya que los
hay que son culturales y dependen del pais en el que se hagan. Por eso, muchisimo
cuidado con exportarlos a otros paises, podemos meternos en un buen problema.
Veamos algunos ejemplos de este tipo de gestos culturales:

e Un gesto muy frecuente en Espana y paises de habla inglesa es el de dar nuestra
aceptacion con el dedo pulgar elevado, equivale a un «ok», «bien», «vale»... Ni se
te ocurra hacerlo en Iran, Grecia o Rusia, ya que en estos paises este gesto es un
insulto.

e Otro gesto tan internacional como el de la V de la victoria en muchos paises,
dependiendo de cdmo se haga, también puede ser tomado como un insulto, por
ejemplo, en el Reino Unido, Australia o Nueva Zelanda.
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Hay muchos mas ejemplos.

Este tipo de gestos se llaman «emblematicos>» y tienen un significado propio por si
mismos; por ello, su interpretacion es diversa segun la cultura.

Son como si fueran palabras dichas con la mano, son simbolos gestuales. Asi que
mejor tener las manitas controladas cuando salgamos de nuestro pais, no vaya a ser
gue nos metan en un lio.



Gestos que calman

¢éPor qué cuando estoy nerviosa no paro de tocarme el pelo?

Ese gesto al que te refieres es de los que denominamos «apaciguadores». La mayoria
de las personas, si no todas, lo hacemos, ya que a través del tacto nos calmamos. Una
caricia, un abrazo, coger la mano de otra persona siempre reconforta; pero ¢qué pasa
si en ese momento no tenemos a nadie que nos dé consuelo?

Nuestro cerebro, de manera totalmente automatica, se autoconsuela, y lo hace
acariciandose alguna parte del cuerpo, como la frente, el cabello, parte de las manos...

Uno de los casos mas conocidos es el del lider del partido politico de Ciudadanos
Albert Rivera, que se coge y acaricia suavemente la parte inferior de su mano, bajo el
dedo menique y la palma.
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Cada uno de nosotros solemos tener un gesto caracteristico y es posible que no
hayamos reparado en él.

Recuerdo que cuando a mi me ensefiaron este tema pensé que yo no tenia ninguno.
No hizo falta ni una semana para descubrirmelo. Me encontraba en la puerta de una
sala de vistas para entrar como abogado a un juicio bastante complicado. Estaba



sentado en uno de los grandes bancos de madera que suele haber colocados para
esperar nuestro turno y, en ese preciso instante, me di cuenta de lo que estaba
haciendo con mi mano derecha: me frotaba con la palma la parte superior de una
pierna, de arriba abajo, una y otra vez. «iAnda!», me dije, «acabo de descubrir mi
gesto apaciguador». Recordé entonces que solia hacerlo en momentos de especial
tension.

Piensa en el tuyo, estudiate, verds como te pasara algo parecido a lo que me
sucedid a mi. Ahora imagina lo valioso que es descubrirlo en quienes te rodean:
familiares, pareja, compaferos de trabajo, jefes... Pueden mantener su boca cerrada,
pero hablaran sin darse cuenta a través de sus gestos. Te diran cuando se encuentran
mas temerosos, nerviosos, necesitados de una mano amiga... Hasta que tu lo
descubras solo tendran la suya; ahora también tU podras echarles una mano, y nunca
mejor dicho.

El candado de nuestros sentidos

¢Hay algin gesto que me pueda indicar cuando la otra persona no quiere decir,
escuchar o ver algo?

Como siempre insisto, lo mas importante es hacer una interpretacion de la persona en
su conjunto, de pies a cabeza y en el contexto que se esta produciendo la accidn.

No obstante, una buena pista que nos debe alertar si una persona quiere frenar la
entrada o salida de informacion es fijarnos en cuando con sus manos cierra alguno de
sus sentidos.

Hace unos afios tenia un inquilino que era un poco raro, muy callado, no se
relacionaba con nadie y solo salia por las noches. Por cierto..., usaba capa. Una tarde
fui a hablar con el conserje del edificio y le pregunté si sabia algo de esta persona. Su
respuesta inmediata fue que la policia habia preguntado por él. Inmediatamente
después de decirmelo se llevd la mano a la boca, como tratando de taparla. Me da la
sensacion de que esa informacion se le escapd y tratd de poner el candado a su boca
demasiado tarde. En este caso ya me lo habia contado, pero hay otros muchos en los
que la respuesta podria haber sido un «no sé nada» junto con ese gesto casi
instantaneo de llevarse la mano o algin dedo a los labios, como tapandose la boca.
Cuanto menos, este gesto deberia hacernos dudar.



También he podido comprobar como las personas cuando escuchamos algo que nos
ofende o nos desagrada, intentamos defendernos de la entrada de informacion
colocando las manos sobre los oidos. No pienses que es un acto consciente de no
escuchar, es mucho mas sutil, solo es un colocar ambas manos procurando cortar un
poco la comunicacion por donde llega al cerebro, por donde la escucha.

Y si ahora nos centramos en el sentido de la vista, recuerdo cuando el actual papa
Francisco, hace unos afios, antes de ser nombrado sumo pontifice, en Argentina,
acudio en calidad de testigo a un juicio por la desaparicion de dos sacerdotes. Uno de
los abogados le preguntd si habia podido ver la lista de acusados por las
desapariciones, su respuesta fue afirmativa e inmediatamente después se tapd los
0jos con sus manos. Podria achacarse a un gesto de cansancio, pero lo descarté dado
gue su intervencion acababa de comenzar, lo justifico mas como una fuerte sensacion
de desagrado al ver esa lista.

En resumen, nuestra mente se comunica a través de los sentidos con el mundo que
le rodea, de tal manera que si desea cortar esa comunicacion, intentara hacerlo

poniendo un «muro» en su camino, lo cual hace con lo que le resulta mas comodo y
facil, las propias manos.



Ensena con tus manos

Yo quiero dar unos cursos a distancia a través de internet, pero creo que aprendo
menos cuando no tengo delante a quien me da la clase, éestoy en lo cierto?

Soy mas partidario de la formacion personalizada que de la ofrecida a distancia. Se
capta mas cantidad de informacidn y resulta mas facil interactuar con el profesor y con
el resto de los compaferos de clase. Ahora bien, también te digo que diversos
experimentos efectuados, incluso con nifios, han demostrado que

el grado de atencidn y aprendizaje estaba mas relacionado con el profesor que con la
distancia.

Un profesor agil, ameno, que acompafa sus ensefianzas con ejemplos e historias,
que nos da la clase de pie, aunque lo veamos a través de un ordenador, es mucho mas
efectivo que el que, estando delante de nosotros, nos da su clase sin casi mirarnos,
sentado, sin la mas minima gestualidad y con una voz mondtona.

El movimiento corporal es un iman para la vista y, en consecuencia, para la atencién
intelectual. En el experimento con ninos al que he hecho referencia, estos prestaron
mas atencion a aquellos profesores que mas acompafiaban su mensaje verbal con el
gestual, sin importar que estuvieran ante ellos o si los veian a través de una pantalla
de ordenador.

Asi que mi consejo para apuntarte a un curso es que, mas que fijarte en su
modalidad de presencial o a distancia, indagues sobre los profesores que te van a dar
las materias. Seria positivo si pudieras ver algun video de ellos, que alguien les
hubiera grabado o que los hubiesen subido a alguna plataforma digital. Una vez vistos
todos, quédate con quien mas tiempo atrapd tu atencion.

Entre gestos anda el juego

Gran parte de mi trabajo consiste en prestar atencidon a las historias personales de
quienes me visitan y en darles solucién a sus problemas, éme podrias indicar qué
gestos solemos hacer en estas circunstancias y su interpretacion?

Veremos a continuacion algunos gestos muy frecuentes en las conversaciones o que
estamos acostumbrados a ver por television a presentadores, politicos,
conferenciantes... Uno es el de colocarse el dedo en la sien o sobre la mejilla mientras
se escucha lo que otra persona esta contando. Buen gesto. Es una posicién de escucha
activa, con atencién a lo que se dice. Si lo ves en quien tienes delante, alégrate, se
interesa por lo que le dices.



Muy parecido es el gesto de la mano en la barbilla. También podriamos interpretarlo
como en el caso anterior cuando quien lo hace es el oyente; aunque si quien lo realiza
es el mismo que expresa una opinion, se relaciona mas con reflexién, duda y
evaluacion de la situacion que se esta planteando antes de tomar una decision.

Fijémonos cuando la persona que tenemos delante hace el gesto de frotarse las
manos, que puede tener interpretaciones variadas dependiendo del contexto, dado
gue si hace frio, es una simple accidon de calentarselas; pero cuando lo advertimos en
una reunién o durante una negociacion, esta asociado a la satisfaccion porque se va
por el buen camino o se ha obtenido un buen resultado; aunque también puede ser
gue trate de darse animos a si mismo ante una accion que esta a punto de emprender.
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Un gesto muy frecuente en el mundo de la politica, por ejemplo, lo emplean
habitualmente Rodriguez Zapatero, expresidente de Espafia, o Angela Merkel, canciller
de Alemania, es el de las manos en ojiva; esto es, con las dos manos por delante del
cuerpo uniendo los dedos indice y pulgar o incluso la punta de todos los dedos.



También es muy habitual verlo en presentadores de televisidn o en conferenciantes.
Tiene una interpretacidon positiva de control por parte del orador, pero el problema
viene cuando este gesto «no sale de dentro» sino que uno mismo se lo autoimpone y
se advierte cierto grado de incomodidad en su protagonista.

A,

Te animo a no dejar pasar ningun gesto de tu alrededor y a estudiar los que sueles
emplear tU mismo, incluso adoptando, siempre que te encuentres a gusto, alguno que
veas a profesionales de la palabra.

.Son una barrera los brazos cruzados?

¢Es cierto lo que he oido de que los brazos cruzados significan una barrera o
desacuerdo?

iCon el gran tdpico hemos topado! En la entrevista que hace unos afios Risto Mejide
hizo en su programa Chester al ya expresidente del Gobierno de Espafa Rodriguez
Zapatero, este ultimo parecia encontrarse relajado hasta que le cayé como un mazazo
una pregunta: «¢Un presidente del Gobierno debe saber hablar inglés?». La reaccion
de Zapatero fue la siguiente: cuerpo hacia atras y brazos cruzados. Su respuesta verbal
fue quitarle importancia al asunto; pero su cuerpo delataba lo contrario, no le gusto
nada la pregunta y le puso en un aprieto.




Como vemos en este ejemplo, cuando algo nos disgusta, es posible que nuestro
cuerpo reaccione colocando una barrera defensiva con nuestros brazos, cruzandolos.
Pero ¢eso significa que siempre que una persona cruza los brazos es porque algo le ha
disgustado? iNi mucho menos! La comunicacion no verbal no son matematicas y sus
reglas aqui no funcionan. Pero ¢habitualmente cruzamos los brazos como defensa o
barrera? Pues tampoco.

Segun mi experiencia personal, en la mayoria de los casos en que las personas que me
rodeaban cruzaban los brazos, estas lo hacian por mera comodidad, porque se
encontraban mas a gusto asi.

Incluso hay ocasiones en que la manera de cruzar los brazos lanza una sefal de
seguridad, de autoafirmacion y confianza. Como cuando vemos una de las manos
sobre el otro brazo, y este gesto se acompafa de cuerpo erguido. Te pondré algunos
ejemplos de este tipo.

Estados Unidos nos lleva una gran ventaja en el estudio y uso de la comunicacién no
verbal. ¢Sabes quién tenia como foto oficial su imagen cruzado de brazos de la manera
gue acabo de describir? Ni mas ni menos que su presidente Barack Obama, una
persona que siempre cuidaba mucho su imagen de cara a la opinién publica. ¢Se
habria puesto asi si supiera que lanzaba un mensaje negativo? Creo que no hace falta
ni que te responda.
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¢Otro ejemplo de alguien que seguramente no deje al azar esta pose como foto
oficial? Ahora en Espafia, el rey Felipe VI. Su imagen es casi idéntica a la de Obama.
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Si te gusta el futbol, este ejemplo te servira. Cuando en television informan de las
alineaciones de los equipos que van a competir en el partido que estd a punto de
comenzar, junto al nombre del jugador, nos ponen una imagen suya en la que es
habitual verlos colocarse en esta misma posicién de brazos cruzados. Es una imagen
de seqguridad y fortaleza. Tenemos también otros casos de brazos cruzados que nada
tienen que ver con una barrera y que comentaré a continuacion, como ejemplos:

e Muchas mujeres, en este caso mas que hombres, cuando sienten frio se colocan

asi, se dan mas calorcito.

¢ Si nos encontramos sentados en una silla sin reposabrazos, cruzarse de brazos es

una postura habitual.

» He visto algunos hombres, jévenes sobre todo, que cruzan sus brazos para marcar

los «musculitos».

Entonces... écuando podemos deducir que si nos hallamos ante un gesto de
incomodidad o rechazo? Sigamos dos reglas para descubrirlo. La primera es que
resulta frecuente que, al cruzarlos, ambas manos queden ocultas bajo los brazos, de
este modo a la persona se la advierte mas cerrada en su propio cuerpo. La segunda es
la accidon-reaccién, analicemos qué ha ocurrido inmediatamente antes del cambio de
postura, cuando es por rechazo siempre hay un detonante, debemos encontrarlo. Para
hacer esto Ultimo solo debes mirar un poco hacia atras en el tiempo, al instante antes
de cruzarse asi de brazos, équé ha escuchado?, équé ha visto?, équé ha dicho? Venga,
juguemos a detectives, te aseguro que es apasionante.

Aqui recuerdo el caso del presidente de Estados Unidos Donald Trump, cuando hizo
unas declaraciones sobre Corea del Norte afirmando que lanzaria «fuego y furia» sobre
ella. En mi analisis conclui que poco «fuego y furia», pues su comportamiento fue todo
lo contrario a cuando se encuentra agresivo; mas bien estaba manteniendo una
posicion defensiva, extrafa en él, de brazos cruzados. En unos meses vimos a los
mandatarios de ambos paises paseando juntos casi de la mano.



O cuando mas recientemente ha afirmado que podria tomar medidas contra Arabia
Saudita por la muerte del periodista del Washington Post Jamal Khashoggi.
Observemos qué imagen mas parecida.

Ahora llega el momento en el que voy a aconsejar lo contrario a lo que acabo de
sefalar: si vas a mantener una reunién importante, para evitar equivocos, procura no
cruzarte de brazos. El topico ha calado, se ha hecho viral, y ahora hay una gran
cantidad de ejecutivos, responsables de recursos humanos, etcétera, que si te ven de
brazos cruzados van a pensar que no estas comodo ante ellos, sino a la defensiva o
algo por el estilo. Asi que, en tales casos, ante el virus..., el antidoto. No lo hagas.

Gestos desde el corazon

¢Transmite mayor confianza alguien que nos habla llevandose la mano al corazén?

Se han hecho diversos experimentos para saber si esto es cierto, destacando los
llevados a cabo en la Universidad de Ciencias Sociales y Humanidades de Sopot
(Polonia). Voy a centrarme sobre todo en dos de ellos:
e Se pidid a un grupo de participantes que dijeran qué persona les transmitia mayor
sensacion de sinceridad: una que contaba su historia con su mano en el estdbmago,
o bien otra que lo hacia con la mano en el corazdn. Fue elegida la segunda por
gran mayoria.
e En la otra prueba se pidié a una persona que realizara un discurso de dos maneras
diferentes, una de ellas como lo haria con normalidad, la segunda llevandose la



mano al corazdn. La conclusion fue clara de nuevo, resultdé mas creible cuando
hablaba con la mano en el corazon.

Asi que, efectivamente, transmite mayor confianza y te crees mas a un amigo, un
familiar, incluso a un politico, que te cuenta algo con su mano en el corazoén.

Ahora que ya conocemos este hecho, voy a plantear otra cuestidn, ése puede
descubrir cuando una persona se lleva la mano al corazon adrede para convencernos
mas facilmente? Mientras que el rostro tiene dificil mentir y es mas facil pillarle cuando
lo hace, la gestualidad se puede entrenar. Que alguien haga un gesto con un
significado importante y no sienta aquello a lo que esta asociado es mas sencillo
porque, simplemente, nos hallariamos ante un buen actor, aunque no haya estudiado
arte dramatico, ya me entiendes.

Entonces, {caeremos siempre en sus engafios?, étambién cuando se lleve la mano al
corazon y me diga que soy el primer amor de su vida?, {podria incluso decirle esto
mismo, y de igual manera, a cuatro personas distintas el mismo dia? Los hay capaces
de cualquier cosa, pero intentaremos cazar al mentiroso. Lo mas importante es no
quedar hipnotizado por tan bonitas palabras y no tener ojos solo para su mano al
corazon. Demos un paso mas. Con las pautas que diré a continuacidon debo avisar que,
para no equivocarnos, conviene tener mucha practica en la materia, no la liemos, no la
liemos...

En casos de duda, y siempre teniendo en cuenta la advertencia anterior, aconsejo
fijarse en qué nos dice el rostro y la mirada, aqui te invito a leer o releer todo lo dicho
sobre cdmo expresa sus emociones, desde la alegria a la vergiienza, pasando por el
desprecio, la culpa o el miedo, y comprobemos si lo observado encaja con lo que nos
cuenta. Cuidado cuando no veamos nada de nada en su cara, que también puede
pasar. Puede ser que no sienta lo que dice o que nos encontremos ante un
comportamiento psicopatico que, como ya hemos indicado, se caracteriza por su
frialdad emocional.

Ademas, ya sé que es dificil, intentemos ordenar los gestos y las palabras. éQué ha
sucedido antes en el tiempo? éNos ha dicho que somos su primer amor y luego ha



puesto su mano en el corazon, o ha sido a la inversa, o incluso nos ha parecido verlo a
la vez? En el primer caso, peligro. No es normal que primero salga el mensaje verbal y
mas tarde el gestual. El cerebro trabaja al revés, primero se comunica a través de su
comunicacion no verbal y sequido llega la palabra. Por ello, el orden légico seria el
contrario, primero el gesto y luego las palabras; aunque por ser tan inmediato el paso
de uno a otro, cabe la posibilidad de que podamos incluso verlo todo a la vez. Estos
ultimos casos serian un signo de credibilidad.

Para terminar este punto, compartiré contigo una ultima investigacion de la antes
citada universidad polaca que a mi me ha llamado la atencidn. Se llegd a la conclusion
de que las personas que contaban una historia con su mano en el pecho fueron mas
sinceras que las que no lo hacian. En este caso la investigacion ya no se centrd en
estudiar cdmo eran percibidas por los demas, sino en como se comportaban ellas
mismas: decian mas la verdad. Aqui de nuevo comprobamos cémo el gesto influye en
la mente.

Alerta cuando veas unos puios apretados

¢Hay algun gesto en el que me deba fijar y que me alerte de un comportamiento hostil
de otra persona?

Si bien en el universo de la comunicacién no verbal no debemos buscar reglas
matematicas, como ya he comentado en alguna otra ocasion, si que deberiamos estar
alerta ante ciertos gestos, sin olvidar nunca las expresiones faciales de ira de las que
ya he hablado en este libro.

Hay un gesto muy especifico que lanza una seial de fuerte carga emocional: los pufios
cerrados y apretados, ya sea uno o ambos.

No solo los vamos a observar en momentos de enfado o precediendo a una accidn
fisica agresiva, también los podemos ver en emociones fuertes como la alegria.
Recuerda el gesto de Rafa Nadal, Fernando Alonso, Carolina Marin... cuando ganan
alguna de sus competiciones deportivas, o el de alguien que ha salido victorioso de un
trance, es facil que cierre sus pufios. También los veremos en una persona que cuenta
algo que le supone un fuerte impacto emocional, como cuando el Rey de Espana dio un
mensaje institucional sobre Catalufa y sus pufios cerrados remarcaban sus palabras.
También en politicos cuando defienden con vehemencia sus ideologias en el
Parlamento.

Ahora bien, es importante detectarlos ante situaciones hostiles, pues pueden ir
acompafiados de un acto de violencia fisica. Los pufios cerrados es una reaccion
primitiva de lucha, asi que atentos siempre a esta sefial de alarma.

Un ejemplo de gran interés fue el que se produjo en el atentado terrorista de San
Petersburgo a principios de 2017. Justo este gesto, observado en un pasajero del



metro, cerca del lugar del atentado, al repasar las grabaciones de las camaras de
seguridad, ayudo a acusar al principal sospechoso de haber sido su autor.

La mano stop

¢Cémo puedo frenar a mi interlocutor sin emplear palabras?

El gesto del que a continuacién te voy a hablar me encanta, debo reconocerlo, es de
mis favoritos. Dice tanto de la persona sin que, en muchos casos, se dé cuenta de que
lo estd haciendo... Imaginemos un acalorado debate entre amigos o por televisién
entre lideres politicos, de repente vemos un gesto con la mano en uno de ellos. De
inmediato sabremos que la persona que lo hace quiere que quien esta hablando se
calle, concluya o no siga por ese camino dialéctico. El gesto en concreto que debemos
observar es el de la mano extendida con la palma hacia la otra persona. Si lo
tradujéramos en una sola palabra seria: DETENTE.
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No pasemos nunca por alto este detalle que podria parecer insignificante, porque no
lo es. Atento a quién lo hace y dirigido a quién. El interlocutor que lo hace es porque



algo le molesta, le cansa, le incomoda... Ten presente que el causante podrias ser tu
mismo.

Cuidado, no se te vaya a disparar el dedo

No me gusta que la gente me hable mientras me apunta con su dedo indice, épor qué
es esto?

No me extrana, parece que quien te habla de esta manera ha desenfundado un arma
para disparar: su dedo.

Es un gesto que se utiliza para culpar u obligar a alguien, o bien sefalar de manera
agresiva a otra persona, y se suele realizar por quien se cree en una posicidon superior
a la «victima del dedo>.

Aunque hay alguna clara excepcién que mas adelante comentaré, este gesto se
asocia a agresividad. Uno se lo puede imaginar acompafnando a las siguientes frases:
«iSi vuelves a suspender te quedas sin vacaciones!», «iQue sea la Ultima vez que lo
haces!» y «iNo voy a permitir un error mas!». iUfffff, qué miedo! He visto oradores que
acostumbran a sacar «a pasear» el dedito frecuentemente. iGrave error! El publico se
puede sentir intimidado y salir con una sensacidén negativa del mensaje.

Ahora tenemos el otro extremo, lideres politicos que desean levantar a las masas
para una movilizacidon o una lucha a favor de una reivindicacion; en estos casos este
tipo de comunicacion no verbal transmitira mayor compromiso y fuerza, contagiara
enfado, hartazgo y animo de rebelion. Esta tactica ahora mismo es muy empleada por:
Donald Trump o Nicolds Maduro, y, en Espafia, Mariano Rajoy o Pablo Iglesias.

¢Positivo o negativo? Todo dependera del propdsito de nuestra intervencion publica,
éque se nos vea enfadados y contagiarlo? Bien. éComunicar un contenido a efectos
didacticos? Mal.

Como antes comenté, contamos con alguna excepcion en la que este gesto tiene un
significado totalmente diferente y carente de una connotacion agresiva:

e Para puntualizar algo. Decimos «no olvidemos que el Madrid ya lleva nueve
partidos sin encajar un gol», mientras se acompafa con el dedo indice estirado; si
bien en estos casos se le suele dar un «bailecito» y lo movemos de arriba abajo.

e Para pedir la palabra o para darla. Si alguien pide «éun voluntario para ganar mil
euros?», se oira: «Yo, yo, yo» con muchos dedos levantados.

En cualquier caso, hay que vigilarse este dedo porque cuando apuntamos a alguien con

él, el sefialado puede acabar levantando los brazos atemorizado diciendo: «A mi no me
dispares».

Pulgares fuera



Me llaman la atencidn esas personas que suelen pasear con las manos en los bolsillos
pero dejan los dedos pulgares fuera, ¢étiene algun significado?

Como siempre me gusta decir: cada detalle es interesante. No es frecuente, pero si
hay personas que caminan con las manos en los bolsillos y los pulgares fuera de ellos,
0 que se cruzan de brazos mostrando los pulgares. éQué nos dice este gesto?

Se asocia a personas con un fuerte grado de iniciativa y dominancia. Sera casi
imposible que se lo veamos a alguien timido o que desea pasar mas desapercibido.
Incluso me consta que en desfiles de moda se les pide a los modelos que desfilen por
la pasarela con rostro altivo, paso firme, erguidos corporalmente y sus manos, o al
menos una de ellas, dentro del bolsillo mostrando su pulgar. Transmite seguridad y
dominio de la situacién.

Te propongo un juego: sal ahora de tu despacho, de tu habitacion o del lugar donde
estés leyendo este libro y camina haciendo este gesto y siente qué te transmite.

¥
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Un gesto que veo en muchas ocasiones a los politicos es el de enviarnos sus mensajes
con sus manos siempre abiertas y dirigidas hacia nosotros, épor qué lo hacen?

Palmas, palmitas

Aunque pueda sorprender, la mayoria de los politicos, al menos en Espafia, no tienen
una formacion en profundidad sobre comunicacidon no verbal que les permita saber
cdmo interpretar la de sus rivales politicos y gestionar mejor la propia. Sin embargo,
una de las pautas que llevan bien aprendida, no digo que a alguno le salga de dentro,
pero en general ha sido aprendida, es la de mostrar las palmas de sus manos en sus
intervenciones publicas. éPor qué lo hacen?
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Es un gesto asociado a la sinceridad, a que no se ocultan ante nadie, a que no
tienen nada que esconder o tapar. Las manos extendidas con las palmas hacia arriba
dejan ver que en ellas no porta ningln objeto que suponga una amenaza Yy, por tanto,
resulta efectivo a la hora de transmitir confianza, vamos, que ayuda a convencer.

El problema viene cuando no existe coherencia entre lo que dicen y lo que hacen,
pongamos un ejemplo. Imaginemos a un lider politico que dice lo siguiente: «Jamas he
estado acusado de ningun escandalo de corrupcion, no tengo nada que esconder y lo
que ven es lo que soy». Y vemos como lo hace: si es con los brazos abiertos y manos
con palmas extendidas hacia arriba, bien. Ahora vayamos al segundo caso: «Las
encuestas nos declaran segunda fuerza politica a dos puntos de la primera. Les
adelantaremos de aqui a las elecciones». Y el gesto es idéntico al que he indicado
anteriormente: los brazos abiertos y manos con palmas extendidas hacia arriba, mal.
En este segundo supuesto no hay coherencia gestual con el mensaje. Parece un gesto
impuesto y no interiorizado, que veo frecuentemente en nuestros politicos.

Lo mas importante siempre que comunicamos, ya trabajemos en el mundo de la
politica o en cualquier otro, es ser coherente con lo que contamos y con lo que
hacemos. El truco no tiene ninguna magia, solo hay que creerse lo que se dice y el
gesto saldra solo, acompafara y reforzara lo que estamos transmitiendo. Ahora que ya
lo conocemos solo hay que ponerlo en practica, también los politicos.

La palmada en la espalda

¢Por qué es frecuente entre los hombres darse unas palmaditas en la espalda?

Es cierto que estamos ante un gesto que se repite mas en el género masculino. Un
importante gesto que debemos dotar de su correcto significado dependiendo de
quiénes sean los protagonistas y del contexto en que se produce. ¢Qué conclusiones
podremos sacar de este acto en apariencia tan amigable?



Quien la da suele estar, o creerse, en un estatus superior a quien la recibe; aunque
también podria tratarse de un gesto entre iguales.

Es muy dificil que lo veamos en un subordinado hacia un superior.
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También lo he visto hacer para tratar de transmitir esa superioridad, como en el
debate entre Donald Trump y Hilary Clinton, donde el primero lo hacia en ocasiones
hacia su contrincante politico. Las suele dar el vencedor al perdedor como una manera
de transmitir animos o consuelo. En cualquier caso, no debemos perder detalle si se
produce ante nosotros, estaremos recibiendo informacion de quien, habitualmente, es
0 se cree superior.

Diestros y zurdos: diferencias comunicativas que importan

A la hora de comunicarse con sus gestos, ¢hay alguna diferencia entre las personas
diestras y zurdas?

Pues si que parece haberla a la vista de los experimentos realizados por dos
especialistas en la materia como son Daniel Casasanto y Kyle Jasmin entre los afos
2000 y 2010[7]. El primero de estos investigadores, profesor de psicologia en diversas
universidades americanas, hizo una serie de experimentos con personas diestras y
zurdas, veamos un par de ellos.

En uno de ellos se pidio a un grupo de personas que colocaran a un animal que ellas
consideraban bueno y otro malo en dos cajas, las cuales se encontraban situadas en
sus lados derecho e izquierdo. Se comprobd que las personas diestras ponian al bueno
en su caja de la derecha y al malo en la de la izquierda; los zurdos, a la inversa.

Después se hizo otra prueba. A otro grupo se les pusieron delante dos dibujos de
alienigenas y se les pidid que contaran caracteristicas positivas o negativas de cada
dibujo. El resultado fue que los diestros dijeron mas cualidades positivas del dibujo de
su derecha, mientras que los zurdos del de su izquierda. Evidentemente, la colocacion
de alienigenas era idéntico para todos.

Posteriormente, ambos investigadores hicieron un tercer experimento, trasladando
estas pruebas a nuestro mundo, al de los gestos. Estudiaron al detalle los discursos de



varios candidatos a la Casa Blanca: John Kerry y George Bush (ambos diestros), asi
como los de John McCain y Barack Obama (ambos zurdos). Constataron que, y ahora
viene lo bueno, los diestros utilizaban mas su mano derecha cuando estaban haciendo
referencia a cosas positivas y la izquierda para las negativas; y los candidatos zurdos,
al contrario.

De este modo llegaron a la siguiente conclusion:

La mano dominante si importa, dado que las personas diestras tienden a utilizarla mas
en aquello que consideran bueno, o a dar esta caracteristica a lo que esta en su lado
derecho; mientras que los zurdos hacen lo mismo, si bien con su lado izquierdo.

Ahora te animo a ti a que no lo dejes aqui. Juega a ser un investigador, apunta en
dos notas de papel dos peliculas, dos restaurantes, dos opciones que a tu pareja o a tu
amigo sepas que mas o menos le dan igual y pdnselo a ambos lados, mira cual elige y
si es una persona diestra o zurda. {Confirmas el experimento o ha elegido el contrario
a su lado dominante? Ya me contaras el resultado.

De pie y con las piernas cruzadas

Me resulta raro cuando veo a una persona de pie hablando con otra y con las piernas
cruzadas, étiene algun significado especial?

Al igual que pasa con los brazos cruzados, hay tendencia a decir que este gesto de
piernas cruzadas es una muestra de disconformidad o incomodidad, pero esto no es
cierto. Ni mucho menos. Mas bien al contrario. Tengamos siempre presente que
nuestro cerebro no manda a las partes del cuerpo colocarse en una u otra posicion al
azar, sin orden ni concierto, sino que siempre hay un motivo para ello.

Imagina que estas incdmoda con una persona con la que mantienes una
conversacion. Evidentemente, tu cerebro quiere acabarla cuanto antes e irse a otro
lugar. éComo ordenaria colocar las piernas para marcharse: cruzadas o en una posicion
que le permita comenzar a caminar? Esta manera de poner las piernas es muy
frecuente en personas del género femenino, en hombres casi no la he visto nunca. Su
significado es: «Estoy comoda con nuestra charla, sigue, sigue que me interesa».



Hasta los pies comunican

éNos puede dar informacion la manera en que nos sentamos cruzando las piernas en
una reunién?

Si y no. Esta respuesta me recuerda a cuando nos dicen que puede llover o hacer sol,
asi que lo mejor sera dar la explicacion. Como veremos a continuacidn, nos tendremos
que fijar en el pie que queda encima al cruzarnos de piernas, el llamado «pie flotante»,
su orientacion delatara el interés.

En una reunién de amigos, de trabajo, en una negociacion... es totalmente normal
que vayamos cambiando de postura y pasemos a estar con las piernas cruzadas para
un lado, para otro o descruzadas. No tiene mayor importancia. Pero écuando si
debemos estar atentos? Sigamos la ley de la accién-reaccién. Imaginemos que unos
abogados estan reunidos con sus clientes para acordar las condiciones de un divorcio.
En un momento determinado, uno de los abogados dice: «Ahora vamos a acordar el
tema de los niflos» y, en ese preciso momento, uno de los interesados cambia de
postura y cruza sus piernas. Aqui si que es relevante que lo haya hecho y cémo lo ha
hecho. Veamos las dos posiciones de piernas cruzadas mas habituales:

e Con el pie flotante dirigido hacia quien ha tomado la palabra. En este caso su

cuerpo se orienta hacia él, lo que significa interés y deseo de abordar el asunto.
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e 0O, al contrario, con el pie flotante en direccidn opuesta, de tal manera que el
cuerpo casi da la espalda a la persona que esta hablando. En tal caso el tema
abordado disgusta o no se comparte el punto de vista.
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Por este motivo, te decia al principio que si y no. Hay que estar atentos a cuando se
diga o escuche algo de trascendencia y en ese momento, y no en otro, prestar
atencion al cambio de postura con las piernas.

Hay muchos especialistas en este asunto como, por ejemplo, Joe Navarro (1953—
actualidad), exagente del FBI que ha escrito varios libros estudiando la comunicacion
no verbal que consideran que la parte inferior de nuestro cuerpo: pies y piernas,
transmiten informacion muy valiosa, pues es la parte menos controlada por el
individuo, la mas automatica, debido a que no nos fijamos en ella por estar mas
alejada de nuestra vision[8].

En el apartado que dedicamos a las «Posturas de escape» también nos hemos
referido a la importancia que tienen los pies para indicarnos cuando una persona desea



abandonar una reunion o conversacion.

Recomendaciones

1. Ganaras credibilidad si a tus manos dejas hablar. Cuando expliques tus puntos de
vista no te limites al movimiento de tus labios y lo que expresan tus palabras, deja
que las manos gesticulen en coherencia con lo que cuentas. Reforzaras tu mensaje.

2. Observa si sus manos parecen necesitar tocar algo. Suele ser un gesto repetitivo en
momentos de angustia, estrés, incomodidad... El siguiente paso que tienes dar
consiste en investigar qué lo motiva. Si lo averiguas, habras «entrado» en la mente
de quien tanto te interesa.

3. Emergencia, édigame? «He hecho un gesto y todos me persiguen». Ten mucho
cuidado con hacer un gesto que en tu pais tiene un significado positivo porque en
otro lugar del mundo puede significar lo contrario.

4. Presta atencion al cierre de los sentidos. Si ves que se cubre con las manos los
oidos, los ojos, la boca..., preguntate qué acaba de suceder para que desee cortar la
comunicacion.

5. Cuidado con cruzarte de brazos. Lo sé, he afirmado que la mayoria de las veces ni
mucho menos es un gesto de rechazo; pero, cuidado, que la mayoria de la gente si
lo piensa.

6. No solo el caballero del Greco se llevod la mano al pecho. Cuando se lo veas hacer a
una persona, préstale mas atencion. Eso que te cuenta es muy importante para ella.

7. Pufio apretado, corazén implicado. En muchas ocasiones el pufio apretado es un
gesto que transmite agresividad, aunque no siempre; también podria estar
alegrandose mucho de un triunfo. Conoce el contexto e interpreta el significado de
ese puno.

8. Cuando el dedo indice sale a pasear, ipeligro!, se puede disparar. Procura no sefialar
a nadie con este dedo, que suele interpretarse como amenazante.

9. Palmaditas, las justas. Solo entre buenos amigos y personas con mucha confianza.
Se transmite superioridad y, tal vez, a la otra persona no le guste como le hace
sentir.

10. Cuando tengas que hablar en publico, procura no llevar nada en las manos. Salvo
que te interese llamar la atencién sobre ello, como podria ser este libro. Es broma.
Los objetos en las manos distraen y te quitaran una rica comunicacion gestual.

El momento de la verdad

Pon a prueba los conocimientos que has adquirido en este capitulo:

1. Si veo una persona que gesticula con mas lentitud, el cuerpo ocupa menos espacio y
los brazos no tienden a separarse del mismo, me transmite que se siente...
a) Segura de si misma.



b) Desconfiada o extrafada.
c) Triste o apagada.

2. Si gesticulamos con las manos mientras hablamos parecera que...
a) Queremos llamar mas la atencion.
b) Buscamos distraer y que no se fijen en lo que contamos.
¢) Nos encontramos convencidos de aquello que decimos.

3. Si vemos a alguien que se toca frecuentemente el cabello o la ropa...
a) Nos indica que se encuentra nervioso, estresado o incomodo.
b) Quiere llamar nuestra atencion.
¢) Es una persona egocéntrica.

4. ¢{Los gestos que utilizo habitualmente en mi pais son universales? ¢Significan lo
mismo en cualquier lugar del mundo?
a) Verdadero, si me conozco el lenguaje de estos gestos, me resultara mas facil
viajar, todos me van a entender.
b) Falso, y es peligroso exportarlo fuera de la cultura donde se usan.
¢) Falso, cada persona tiene sus propios gestos.

5. Si veo que quien habla conmigo se cruza los brazos...
a) Se ha colocado en barrera y rechaza lo que le estoy contando.
b) No pasa nada, es un gesto sin mayor trascendencia.
c) Habra que interpretarlo caso por caso.

6. Si veo que alguien coloca su mano extendida y abierta mostrando su palma dirigida
hacia mi, deberia interpretarlo como...

a) Que trata de decirme que confia en lo que le cuento.

b) Que no le importa nada de lo que le estoy diciendo.

¢) Que me quiere frenar, que vaya mas despacio o que deje el tema.

7. La utilizacidon de la mano derecha o izquierda en diestros y zurdos, étiene alguna
trascendencia en comunicacién no verbal?
a) Si, su mano dominante la utilizan mas al referirse a aquello que consideran
positivo y a la inversa.
b) No tiene ninguna implicacion a nivel comunicativo.
¢) Cuanto mas nerviosa esté la persona mas usara su mano dominante y menos la
otra.

8. ¢Cual es la importancia del pie flotante?
a) Al moverlo ligeramente, lo utilizard la persona para centrar en si misma la
atencién.
b) Su cambio y orientacidn durante una conversacidn me indicara el interés hacia
quien dirige la conversacion o su rechazo e indiferencia.
¢) Mostrar un pie flotante implica un cruce de piernas y, en consecuencia, una



llamada de atencién negativa hacia el tema en discusion.

9. Una persona que veo caminando con las manos en los bolsillos y los pulgares por
fuera, es propio de alguien...

a) Dominante, con empuje e iniciativa.

b) Sumiso, que no quiere llamar la atencion.

c) Es irrelevante, es la manera normal de caminar.

10. Si con quien hablo me escucha colocandose un dedo en la sien o sobre la mejilla,
debo deducir de ello que...

a) Esta deseando que concluya, se aburre muchisimo.

b) Presta atencién a lo que cuento.

) Se sefiala a si mismo porque desea interrumpirme para darme su opinion.

Resultados del test

1. Respuesta ¢
2. Respuesta ¢
3. Respuesta a
4. Respuesta b
5. Respuesta c
6. Respuesta c
7. Respuesta a
8. Respuesta b
9. Respuesta a
10. Respuesta b



Como utilizamos las distancias

Introduccion

¢éLas distancias importan? Si, y mucho. Recuerdo un anuncio de una colonia masculina
que se convirtié en un clasico alla por 1990, cuyo eslogan era: «En las distancias cortas
es donde una colonia de hombre se la juega, Brummel, mejor cuanto mas cerca». Pues
que sirva este eslogan publicitario para comenzar a tomar conciencia de la
trascendencia que tiene para el ser humano la distancia. El anuncio se centraba en la
atraccion y en la conquista, claro esta; nosotros vamos a centrarnos en nuestra
supervivencia como especie. ¢Te has dado cuenta de que habitualmente, cuando
entras en un medio de transporte y no esta lleno, te sueles sentar donde hay otro sitio
libre a tu lado?

5
L\ T fmlE b\ { )
Vi, 3 _f";'f" L = \.\-\-— e
== -
IIII I;.\ 4l 5 J 11
Ill S ‘l':# - 4 | \'FE:—_:_._!,
= b II'I. -_:l J -
X )
T e |

e Somos animales territoriales. Aunque en un sentido contrario al anuncio que
hemos mencionado, es en las distancias cortas donde nos la jugamos. O mejor
habria que decir que nuestro cerebro trae ya escrito, desde generaciones
ancestrales, que la proteccién del espacio que nos rodea ha facilitado nuestra
supervivencia. En muchas ocasiones, la invasidén del espacio por un desconocido
no era para hacer amigos, sino para todo lo contrario.

e Somos guardianes de nuestro espacio. Y no solo tratamos de que un desconocido
no traspase nuestra distancia de seguridad ni nosotros invadir la de otros, sino



que, ademas, intentamos de defender nuestro territorio hasta en los
acontecimientos del dia a dia mas intrascendentes. Pongamos un par de ejemplos
gue seguro te resultaran familiares: éte has fijado que si vas a un curso que dure
varios dias, sueles sentarte siempre en el mismo sitio? Esto es frecuente verlo
también en las bibliotecas; es como si cada lector habitual tuviera reservado su
lugar.

Y otro caso mas divertido. Imagina que haces un viaje organizado por varias ciudades
europeas. Vas en un autobus siempre con los mismos companeros de viaje. Como a
alguno se le ocurra, tras varios dias, cambiarse de asiento y sentarse en el que en dias
anteriores ocupaba otro viajero..., ya la tenemos liada. Lo menos que puede pasar es
que quien se encuentra con su asiento ocupado le diga amablemente, al nuevo
ocupante: «Disculpe, creo que se ha confundido de asiento, este es el mio». iToma ya!
Como si se hubiera comprado el autobls o solo el asiento. Y es que nos incomoda
ceder nuestro territorio, verlo conquistado por otra persona. En el pasado lo hemos
defendido con nuestra vida. Hoy no es para tanto, pero alguna buena discusién si que
he presenciado por ello. &Y ta?

Pues esta necesidad, tan humana como primitiva, es la que vamos a estudiar en
este capitulo, la importancia del territorio, del espacio que nos rodea en la interaccion
con otros seres humanos. Su estudio en profundidad lo realiza una disciplina
denominada Proxémica.

Veremos lo mucho que tiene que decir la cultura en este aspecto. Aunque lo que
mas me atrapa es observar esos movimientos, totalmente automaticos de nuestro
cuerpo, de acercamiento o de alejamiento cuando algo nos gusta o nos disgusta.
Importante: ese «algo» puede ser un objeto, por lo que en ventas es fundamental ser
buen observador; pero también incluye a las personas, segun nos sintamos mas o
menos atraidos por ellas, por sus ideas, por sus semejanzas... Y también las ofertas
negociadoras o las iniciativas en las reuniones de trabajo. Incluso las preguntas, pues
puede que nos resulte incdmodo contestarlas o no. En todos estos casos es muy facil
gue el cuerpo diga mucho mas que nuestras palabras. Y es que nunca debemos
olvidarnos de un principio basico:

Nos acercamos a lo que nos gusta y nos alejamos de aquello que nos disgusta.

Distancias culturales

¢Debo mantener las mismas distancias al hablar o hacer negocios con una persona
europea que con otra de una cultura diferente?

Cuando comentamos cdmo nuestra cara refleja las emociones en un idioma universal,
eso no es extrapolable a la comunicacidon no verbal en el terreno de las distancias
entre personas, al igual que ya dijimos para los gestos (manos y pies). Aqui si que



varia mucho la situacion entre individuos de diferentes culturas, asi que te doy un
consejo, si me lo permites:

Cuando vayas a un pais con una cultura diferente, no pienses que la distancia que a ti
te suele parecer normal mantener con quienes hablas o trabajas es la misma que para
sus habitantes.

Pasar este detalle por alto puede provocarte problemas a la hora de relacionarte con
personas, incluso de tu mismo sexo, edad y profesion, pero de las que te separan, y
mucho, las costumbres culturales. Pongamos algun ejemplo de distancias culturales
entre sus individuos:

» De distancias cortas: arabes o hispanoamericanos.

» De largas distancias: anglosajones, nordicos y asiaticos.

Invadir el espacio de la persona con quien hablas, aunque a ti no te parezca que lo
estés haciendo, puede provocar en tu interlocutor una sensacion agresiva, intimidante
o0 incluso puede ser considerada de mala educacidn. Asi que en esta como en tantas
otras situaciones, el refranero popular es muy sabio, hagamosle caso: «Donde fueres,
haz lo que vieres».

Interés o rechazo

En una reunién donde se lanzan ideas, propuestas, ofertas..., éa qué debo prestar
atencién para saber si son bien o mal recibidas?

A lo largo de este libro podras ver pautas de comportamiento muy valiosas para este
fin, principalmente del rostro. Ahora bien, un detalle que nunca debemos pasar por
alto es el movimiento del cuerpo, cdmo reacciona una persona acercandose o
alejandose ante una informacion. Si esa persona que nos interesa se encuentra de pie,
sera una buena sefial de aceptacion, compromiso, seguridad... si la vemos adelantarse,
aproximarse a nosotros. De igual modo, en caso de estar sentada, fijémonos en si
inclina su cuerpo en nuestra direccién. Ahora pasemos a la conclusién contraria a la
anterior; es decir, sera un indicativo de rechazo o falta de confianza que dé uno o dos
pasos hacia atras o, de estar sentada, si aleja su cuerpo de nosotros.

Este tipo de reaccion corporal juega ante estimulos diversos, dependiendo de ser:

e Protagonista activo. Al dar una idea, decir una oferta, lanzar un objetivo a
cumplir..., el sujeto sabe si confia 0 no en lo que esta diciendo, lo que provoca que
su cuerpo responda con movimientos de aproximacion o alejamiento.

e Protagonista pasivo. Al recibir cualquier tipo de informacion, su cerebro también
respondera de igual manera, segun le agrade mas o menos lo que escucha. Por
eso debemos estar muy atentos a la otra persona en ese preciso instante, pues si
lo dejamos pasar, posiblemente veremos una reaccién meditada, consciente, y no
la automatica que es la que le delata realmente.



En conclusién, sigamos la regla de accién-reaccion. Y luego, dependiendo de lo que
hayamos observado, decidamos en consecuencia. Las posibilidades son variadas:
confiar o comprobar, subir o bajar ofertas, pedir mas tiempo o detalles concretos...

La invasion de nuestro espacio

¢Por qué me siento tan incomoda cuando voy con alguien desconocido en el ascensor?

Tu reaccidon de profundo desagrado ante la invasion de tu zona intima es normal. El
antropdlogo Edward T. Hall (1914-2009)[9] es el padre de la clasificacion de los
diferentes tipos de distancia que las personas utilizamos a la hora de relacionarnos con
los demas:

e Distancia intima (hasta unos 45 centimetros). Esta es nuestra zona mas
inexpugnable, aqui solo entran con nuestro permiso unos pocos elegidos; o
también, en el caso contrario, en los supuestos de comportamientos amenazantes
o en el de las agresiones fisicas, situaciones que provocan que las personas se
invadan su espacio mas intimo o reducido.

e Distancia personal (desde 46 hasta 120 centimetros). La que mantenemos con
nuestros amigos o companeros de trabajo.




e Distancia social (desde 120 hasta 360 centimetros). Es la distancia que nos
separa de los extrafios. Nos ofrece una cierta seguridad.
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e Distancia publica (a partir de 360 centimetros). Es la habitual para dirigirse a un
numeroso grupo de personas, en muchos casos desde un estrado, tipica de
conferencias, por ejemplo.
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¢Qué ocurre en un ascensor, sobre todo si es de reducidas dimensiones? Que un
extrafio invade nuestra distancia personal y, en ocasiones, hasta la intima. Imagina
también viajar en un medio de transporte (metro o autobus) en hora punta. Nuestro
cerebro lo asocia a relaciones mas intimas o mas agresivas. Por ello, esta situacion
suele provocar incomodidad para quienes la sufren, dado que estamos abriendo la
puerta de nuestra intimidad, en términos de distancia, para que entren quienes no
deseamos que lo hagan. Si afladimos a ello el contacto fisico que en ciertas ocasiones
se puede producir, la sensacidn se multiplica. éQuieres una solucion para salir del paso?
Distrae a tus sentidos. Se ha comprobado que quienes escuchan musica a través de
unos auriculares no se sienten tan molestos con la presencia cercana de otras
personas.



Alrededor de una mesa de reuniones

¢Influye donde nos sentamos en una mesa de reuniones a la hora de negociar, trabajar,
organizar equipos...?

Todo es importante, aunque nada es decisivo. Tanto cuando seas tu quien organiza la
reunidn e invitas a otras personas a sentarse alrededor de una mesa como cuando
seas tU el invitado, observa donde se sienta cada persona, asi como qué sitio te
ofrecen a ti. Vamos a distinguir entre las siguientes colocaciones en la mesa:

e Puesto enfrentado. En el caso de dos personas o de dos partes negociadoras, por

ejemplo, donde cada una se sienta en un lado opuesto de la mesa y esta los
separa. Es la mas habitual, incluso en «altas esferas», como cuando se reunieron
Donald Trump por Estados Unidos y Kim Jong—Un por Corea del Norte, donde todo
estaba muy medido para que no hubiera nadie que pudiera parecer en inferioridad
de condiciones.
Curiosamente es la que mas dificulta la comunicacion, dado que cualquier barrera,
en este caso la mesa, separa cuerpos y puede llegar a separar mentes. En ciertos
casos se busca este distanciamiento para marcar diferencias entre dos personas.
Imaginemos un superior en una empresa que quiere mostrar su malestar por
alguna situacién concreta a un subordinado. De esta manera, marca distancias.
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e Puesto colaborativo. Es el radicalmente contrario al anterior. Las personas se
sientan en el mismo lado de la mesa y es el mas apropiado para trabajar en
equipo o en sintonia hacia un fin comun.



e Puesto de esquina. Seria el intermedio entre los anteriores. Apropiado para
aproximar posiciones, eliminando barreras, pero sin excederse en confianza.

Mi recomendacion es la mesa redonda. Gracias a ella, las personas, en muchos casos
de manera automatica, van a ir aproximandose o alejandose segun vayan las
conversaciones, el buen o mal trabajo en equipo, la consecucion de objetivos... Y si ya
quieres rizar el rizo, como se suele decir, elige que tu mobiliario de despacho o de tu
sala de reuniones sea de cristal. Asi lo hizo uno de mis alumnos, director comercial,
gue acude a menudo a negociaciones, quien me ha reconocido, con toda la ldgica, que
desde que cambid la madera por el cristal puede observar a su interlocutor de pies a
cabeza, con lo que la informacion no verbal que consigue es mucho mayor y, por tanto,
puede tomar decisiones con mas datos que cuando solo podia ver la parte superior del
cuerpo de la otra persona.

Caderas como cadenas

Cuando saludamos a otra persona con dos besos, élas distancias cuentan?



El acto de saludarse y despedirse con dos besos en las mejillas es un acto social
frecuente, aunque menos habitual entre dos hombres, que lo suelen hacer
estrechandose las manos, salvo que exista mucho afecto entre ellos. Un acto en
apariencia tan parecido entre unos y otros esconde un interesante secreto.

Ademas de fijarnos en la primera reaccidon del rostro cuando se establece contacto
ocular entre las personas que se van a besar, que ya nos va a decir mucho sobre si se
alegran de verse o si habrian preferido estar a mil kildbmetros la una de la otra (te
remito al capitulo sobre las emociones en el rostro); y en la cantidad, duracién y
rapidez del contacto fisico que pueda haber entre ambas personas, que igualmente nos
va a indicar las ganas de estar cerca que tienen; también debemos observar sus
caderas. ¢Y las caderas «qué pintan» aqui?, te preguntaras con toda la razén del
mundo. Pues cuentan historias que sus protagonistas podrian querer ocultar.

Cuando dos personas tienen confianza entre ellas, al darse esos besos en la cara
vamos a ver como sus caderas se juntan o casi lo hacen, apenas se deja distancia
entre ellas. Ahora bien, si esas dos personas no se conocian de antes o no existe
buena relacion entre ellas, los besos en la mejilla los dan separando sus caderas a una
distancia entre ellas de un minimo de unos quince centimetros aproximadamente.
Vamos, que se deja que corra el aire.

Asi que si dos personas que ves saludarse te dicen que no se conocen, pero al fijarte
observas lo proximas que tienen las caderas, tal vez no te equivoques si piensas:
«Esas caderas se conocen». Es solo una manera de decir que no eran unos
desconocidos, tampoco pasemos a mayores, éeh?

Un caso que me llamd la atencion fue la gran diferencia que se produjo entre el
abrazo inicial y el de despedida entre el cantante reconvertido ahora a entrevistador,
Bertin Osborne, cuando recibid en su casa al entonces presidente de Espana, Mariano
Rajoy:

— Primer abrazo. Dejaron que corriera el aire entre sus caderas.

— Abrazo final de despedida. Muy juntos.

Buen detalle que no controlan los sujetos y nos esta diciendo que congeniaron bien en
el tiempo que estuvieron juntos haciendo la entrevista.

ABRAZO LLEGADA ABRAZO DESPEDIDA




Como vemos por el caso anterior, esta regla nos puede servir tanto para un abrazo
de bienvenida como para uno de despedida. Siempre, siempre, siempre, conviene
observar a ambas personas haciendo lo mismo con otras y ver qué sucede, pues caben
dos posibilidades que nunca debemos obviar: siempre mantiene esa misma distancia,
en consecuencia, no debemos sacar conclusiones importantes de este acto social; o,
como suele ser lo normal, cambia dependiendo del grado de confianza y carifio que
sienta hacia la otra persona.

Cara con cara

Me he encontrado alguna vez con personas que se acercan mucho a mi cara para
hablarme. Me resulta muy incomodo, pero no sé qué hacer en esos casos, éalguna
recomendacion?

Si que es verdad que hay personas que parecen necesitar casi tocarse nariz con nariz
para hablar con los demas. Cuando te encuentres en esta situacion, puedes poner en
practica dos estrategias muy efectivas:

e La técnica del baile.
e Apelar a su sentido de bienestar.
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En la primera, que ahora entenderas por qué yo la denomino «del baile», cada vez
que el otro se acerque y casi se pegue a tu cara, en lugar de dar un paso hacia atras,
que suele ser la reaccidon normal para ganar espacio, da un paso, pero hacia un lado.
Que se vuelve a pegar, otro paso hacia un lado. Ahora viene lo importante y divertido a
la vez: no lo des en linea recta, sino girando sobre la persona que se te aproxima,
como si le estuvieras rodeando o bailando a su alrededor. Una de sus ventajas es que
nunca te quedas sin espacio. Esto que ahora te aconsejo lo he puesto en practica yo vy,
ademas de divertirme, nadie me ha aguantado mas de una vuelta.

El segundo de los sistemas consiste en hacer algo que, cuando la otra persona nos
vea realizarlo, su cerebro le haga retroceder. Tranquilo, no es violento. Tan facil como
toser o aparentar cualquier enfermedad. De inmediato la otra persona tratara de
ponerse a salvo y ello nos regalara nuestro ansiado espacio que habia desaparecido.



Preguntas como avispas

Soy periodista, cuando hago una pregunta a alguien que estoy entrevistando, éen qué
debo fijarme para saber si le esta incomodando?

Ya seamos periodistas, abogados, profesores, médicos, policias... o simplemente
estemos preguntando a alguien cercano y queramos conocer su primera reaccion,
antes de que pueda responder con aquello que mas le interese, sea verdad o no, si
podemos estar muy atentos a un detalle inmediato que el cerebro provoca sobre su
Cuerpo, una reaccion que a mi me gusta llamar «el efecto avispa».

¢Qué hace tu instinto mas primario de seguridad si ve que se te acerca una avispa a
la cara? Lo habitual es alejarse del peligro. La paralizacion también es una reaccion de
panico, pero en este caso nos centraremos en la de intentar huir de aquello que nos
asusta. Pues hay preguntas como avispas.

Las personas que se sienten amenazadas o que les desagrada mucho una pregunta
tienden a alejar su cuerpo de quien se la esta haciendo.

Es muy facil de detectar, dado que lo que mas se distancia es la cabeza. Es frecuente
ver este tipo de conductas en interrogatorios judiciales, comisiones de investigacion,
entrevistas periodisticas agresivas...

Uno de los momentos en que observé por television, con bastante claridad, esta
reaccion era en una entrega de premios a Cristiano Ronaldo donde él era uno de los
galardonados. El presidente del Real Madrid, Florentino Pérez, parecid dar mas
importancia a una leyenda del futbol y de su equipo como fue Alfredo Di Stefano que a
él. La reaccion de Ronaldo, ademas de su cara de asombro y disgusto, fue una
inclinacion corporal hacia atras.



Y lo divertido de este tipo de reacciones es que también funciona cuando el propio
sujeto que esta hablando se esta refiriendo a algo o alguien que le desagrada o teme.
De este Ultimo caso recuerdo a Juan Carlos Monedero, cuando formaba parte de la
direccién de Podemos, quien, en una rueda de prensa celebrada poco antes de
abandonar la direccién del partido, al referirse a sus «compafieros de Podemos», lanzd
su cuerpo hacia atras.

También se pudo apreciar alguna de estas reacciones en Cristina Cifuentes, antigua
presidenta de la Comunidad de Madrid, mientras daba explicaciones y respondia
preguntas sobre un master que ella afirmaba haber hecho y que fue puesto en duda.
No implica culpabilidad, pero si desagrado o temor, como estoy indicando.




Cierro este apartado insistiendo en lo importante que es observar, no dejarnos llevar
solo por «el bello sonido de las palabras», y prestar atencidon a aquellas reacciones
automaticas que las acompainan, después... ya decidiras ti de qué manera deseas
seguir preguntando.

Lo que oculta un inocente paseo

¢Paseamos de distinta manera dependiendo de con quién lo hagamos?

En un paseo las distancias entre las personas van a variar dependiendo de si
caminamos en pareja o con un grupo, de cuantos individuos integran dicho grupo,
incluso puede afectar las alturas diferentes de cada uno.

Un estudio efectuado por Marco Costa[10], profesor de psicologia de la Universidad
de Bolonia, asi lo indica. De su investigacion se pueden extraer diversas conclusiones,
y entre las mas relevantes, destaco las siguientes:

En parejas que pasean solas por la calle mientras hablan «de sus cosas», cuanto
mayor es el afecto entre ellos mas juntos y despacio caminan.

Imaginemos que dos parejas han quedado para cenar y los cuatro van paseando
hacia el restaurante. Si los dos chicos van juntos y separados de las dos chicas, es
habitual que ellos se adelanten, hecho que algunos estudiosos en la materia
interpretan como un signo ancestral de mayor dominancia.

Las mujeres y hombres, cuando caminan en grupos de su mismo género, lo hacen
de una manera diferente; mientras que ellas suelen ir mas juntas, ellos
acostumbran a dejar mas distancia entre unos y otros.

La altura también cuenta. La proxima vez que salgamos a la calle y veamos a un
grupo de varias personas caminando juntas, observemos con especial atencion
cuando entre ellos las alturas sean muy dispares o, incluso, cuando solo
sobresalga uno de ellos por encima de sus companeros de paseo, en tales casos,
todos caminan de una manera mas anarquica y desorganizada.

Cuando el grupo supera las cuatro personas, no suelen ir juntas paseando, sino
que se dividen en unidades mas pequefias de uno, dos o tres individuos.

Un grupo que camina mas alineado suele compartir algo que los une: su género,
su edad, su altura, su raza...

¢Te has puesto alguna vez a analizar cdmo caminas con tu pareja o con tus amigos?
Pues ya tienes un juego silencioso mas para hacer en unas horas.

Recomendaciones

1. Tu distancia puede no ser la mia. La cultura en la que hemos crecido influye mucho
en aceptar de mejor o peor grado que se nos acerquen mas O menos; asi que



primero conoce qué
distancia es la apropiada para la otra persona y, después, respétala.

2. Si tu mente rechaza mi propuesta, tu cuerpo se aleja del mio. Te aconsejo prestar
atencién a la inmediata reaccidn corporal de quien acaba de escuchar tu propuesta:
se acerca, le interesa / se aleja, no le acaba de convencer.

3. Tu también hablas a través de tu distancia. Tu confianza y seguridad se van a ver
reflejadas si al dar tu opinidn o marcar un objetivo te retrasas o te aproximas a
aquellas personas a quienes hablas. Pasos hacia atras pueden esconder miedo o
inseguridad; si te acercas o inclinas el cuerpo hacia la otra persona, demostraras
firmeza y conviccién.

4. Si distraes a tus sentidos, tu incomodidad se reducira. En distancias cortas no
buscadas ni deseadas, la sensacion de desagrado es bastante normal. Si te distraes
escuchando musica, leyendo, escribiendo..., el cerebro no se centrara tanto en la
invasion de tu espacio.

5. Siéntate enfrentado con quien quieras marcar distancias. Uno frente a otro, con una
mesa por medio, es la peor posicidon para labores de aproximacién, pero la mas
adecuada para remarcar que no estais en la misma posicién.

6. Nos sentamos juntos y hacemos equipo. Coldcate en el mismo lado de la mesa de la
persona con quien quieras compartir una misma tarea, con un mismo objetivo.

7. Consigue una mesa redonda. Te va a permitir jugar con las distancias, acercarte o
alejarte segun fluya la reunion y la coincidencia o no de intereses.

8. Las caderas hablan. Observa cuanto se acercan las caderas de esas dos personas
que, frente a ti, se saludan con un beso en la mejilla o un abrazo. A mayor
aproximacién, mejor relacioén.

9. Gana espacio sin retroceder. Si te ponen la nariz cerca de la tuya para decirte algo,
no retrocedas si no quieres; puedes ganar espacio con pasitos laterales.

10. Hay preguntas que parecen llevar aguijon. Fijate cuando lances una pregunta a
alguien, si parece que le fuera a picar y se aleja con su cabeza de ella. Por algun
motivo la pregunta le ha incomodado y se quiere escapar de la misma.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba los conocimientos que has adquirido en este capitulo:

1. Son culturas de «distancias largas», que les incomoda por regla general aproximarse
demasiado para interactuar con otras personas...

a) Nordicos y arabes.

b) Anglosajones y nordicos.

¢) Hispanoamericanos y arabes.

2. Cuando entro en el espacio personal de otra persona...
a) Hay que tener cuidado, dado que puede sentirse agredida.



b) Es recomendable para que se sienta mas atendida y
escuchada.

c) Suele resultar indiferente, si no lo acompafio de una mirada prolongada a sus
0jos.

3. Si una persona, al escuchar mi punto de vista, da unos pasos hacia atras...
a) Puede que no esté muy de acuerdo con lo que le he dicho.
b) Coge distancias para ser ella ahora quien tome la iniciativa con su punto de vista.
¢) Esta tomando perspectiva de todo lo escuchado y asi razonarlo mejor.

4. La distancia personal es aquella que...
a) Nos separa de los extrafnos.
b) Mas protegemos. Nuestra zona mas inexpugnable, solo para unos elegidos.
¢) Mantenemos con nuestros amigos o compafieros de trabajo.

5. Una manera de no sentirnos tan agobiados por las personas que puedan estar muy
proximas a nosotros, por ejemplo, en un transporte publico...
a) Ignorarlas concentrando nuestros pensamientos en algo importante para
nosotros.
b) Escuchando musica con unos auriculares.
¢) Dando la espalda a aquellos que nos puedan desagradar.

6. En una mesa de reuniones, el puesto de esquina...
a) Sera el mas apropiado para aproximar posiciones, eliminando barreras, pero sin
excederse en confianza.
b) Es el mas apropiado para trabajar en equipo o en sintonia hacia un fin comun.
c) Es el que dificulta mas la comunicacion, dado que cualquier barrera, en este caso,
la mesa, separa cuerpos y puede llegar a separar mentes.

7. Cuando dos personas ya tienen confianza previa y se llevan bien...
a) Suelen saludarse a cierta distancia para poder observarse mejor.
b) Tienden a hacerlo mas pegadas, en concreto sus caderas.

c) Se acercan y se dan mutuamente unas palmadas en la espalda.

8. Si me encuentro con alguien que acerca mucho su cara a la mia al hablarme, una
manera eficaz de ganar espacio sin demostrar inferioridad o sumision sera...
a) Dando pasos hacia atras hasta que deje de aproximarse.
b) Empujandole levemente con mi mano extendida para que se dé cuenta de que
esta invadiendo mi espacio.
c) Dando pequefios pasos laterales, girando a su alrededor.

9. Las personas que se sienten amenazadas o les desagrada mucho una pregunta,
tienden a...
a) Tratar de parecer indiferentes manteniendo la misma distancia con quien les ha
preguntado.



b) Aproximarse fisicamente a quien ha hecho la pregunta en un sentido amenazante.
c) Alejarse con su cuerpo, y principalmente su cabeza, de quien ha hecho la
pregunta.

10. En parejas que pasean solas por la calle hablando «de sus cosas»...
a) Cuanto mayor es el afecto entre ellas, mas juntas y despacio caminan.
b) Suelen ir separados para que el cuerpo del otro quede a su vista al completo.
¢) Caminan deprisa, alineados y sin dejar de observarse.

Resultados del test

1. Respuesta b
2. Respuesta a
3. Respuesta a
4. Respuesta ¢
5. Respuesta b
6. Respuesta a
7. Respuesta b
8. Respuesta ¢
9. Respuesta ¢
10. Respuesta a



Contacto con tacto

Introduccion

El tacto se considera como el primer sentido que desarrollamos los seres humanos, ya
que envia inmediatamente informacidn a nuestro cerebro de aquello con que entramos
en contacto. Si a eso sumamos que solo una de nuestras manos tiene mas de
diecisiete mil receptores sensoriales que envian esa informacion al cerebro, y que el
tacto es el Unico sentido que se extiende por todo nuestro cuerpo, comprobaremos
entonces su gran importancia en la comunicacion entre personas, sin palabras y de
caracter inmediato.

A través del tacto percibimos la temperatura, la textura, el dolor, el grado de
presidén, la aspereza o la suavidad.. y todo ello no debemos centrarlo en el
reconocimiento de las cualidades de los objetos, sino también —para lo que es (Util
este libro— en la informacidn que damos o percibimos al comunicarnos con otras
personas.

Tan importante es el tacto en el desarrollo del ser humano que su ausencia puede
llevar a la muerte. éExagerado? Ni mucho menos. Durante los afos cuarenta, como
consecuencia de la situacién bélica mundial, los orfanatos y hospitales infantiles
aumentaron el numero de bebés que tenian que atender. Se les daba alimentacion
adecuada, cuidados médicos y limpieza, sin embargo, como eran muchos y habia poco
personal para su cuidado, no solian recibir muestras de afecto, no se les cogia ni se les
abrazaba, estaban separados unos de otros por fragiles paredes de tela y aunque
llorasen no eran atendidos; la mayoria de ellos morian antes de alcanzar los 2 afios, a
pesar de encontrarse aparentemente sanos.

El psicdlogo René Spitz estudié lo que estaba sucediendo e hizo una investigacion
comparando a esos bebés de orfanatos con aquellos otros que eran dados en adopcion
y recibian caricias, abrazos, besos... Como ya podras imaginar, estos nifios no morian
salvo que existiese alguna causa, de las que podriamos llamar «normales» para este
final[11]. La absoluta falta del contacto fisico y de carifio puede llevar a la muerte, o
si no se llega a esta situacion extrema, si puede provocar importantes problemas de
desarrollo mental y motor.



Como vemos, la importancia del tacto es mayor de lo que mucha gente piensa. A
continuacion estudiaremos cémo interactuar con otras personas teniendo en cuenta
sus diferencias culturales o su personalidad, asi como interesantes y practicos consejos
de cdmo utilizarlo en nuestro dia a dia para resultar mas entrafables, empaticos e
incluso convincentes.

Diferencias culturales

Mi empresa va a abrir centros de trabajo en diferentes paises y puede que tenga que
viajar y relacionarme con otras culturas, équé diferencias debo tener en cuenta
respecto al tacto entre unas y otras?

En cuanto a la gran cantidad de comunicacién que damos y recibimos a través del
contacto fisico con nuestros semejantes, ya sean amigos o desconocidos, ya sea en un
ambiente amigable o en uno de negocios, debemos tener presentes dos reglas
basicas:

1. No todas las personas son como yo. A la hora de establecer contacto con otra
persona procuremos, salvo que ya haya confianza, pensar mas en el otro que en
nosotros mismos, ya que puede no agradarle lo mismo que a nosotros. Estas
diferencias se deberan en muchos casos a la cultura en la que ha crecido, lo que
nos lleva al siguiente punto.

2. Cada cultura tiene sus costumbres. Hay culturas que se denominan de «alto
contexto» y otras de «bajo contexto», siguiendo las pautas marcadas por el
antropdlogo Edward T. Hall[12], gran investigador en la materia ; esto quiere
decir que unas admitiran mejor que otras el contacto fisico. Ejemplos de las
culturas de «alto contexto» podrian ser la espafiola, la latinoamericana, la arabe...
Y de «bajo contexto», la anglosajona, la ndrdica o la asiatica...

Las culturas denominadas de «alto contexto» dan gran importancia a todo lo que
rodea al mensaje en si mismo, por ello su denominacion, y asignan un gran valor a la
comunicacion que se ofrece a través del contacto fisico y las emociones que puedan
rodear la interaccidn entre las personas. Sin embargo, las culturas de «bajo contexto»
dan una importancia superior y prioritaria al propio contenido del mensaje, que es mas
directo, y se deja en un segundo lugar su vertiente mas emocional, en la cual esta muy
implicado el contacto fisico.

No tener en cuenta estas diferencias puede provocarnos problemas y malos
entendidos en nuestras relaciones tanto personales como profesionales.

Influencia de la personalidad

¢éCOmo  reconoceré con qué personas puedo establecer contacto fisico sin
incomodarlas?



Recuerdo que una noche, al concluir mi conferencia en un congreso en el que estuve
hablando de lo mucho que comunica el contacto fisico, se me acercd una mujer de
unos 50 afnos, muy preocupada, para pedirme ayuda. Me dijo que ella era profesora,
gue adoraba a sus alumnos y que no podia evitar establecer contacto fisico con ellos,
siempre muy respetuoso, pero que el comportamiento de algunos le desconcertaba ya
gue se echaban hacia atras, «era como si me huyeran, como si les molestara», me
comentd. «éPor qué me sucede esto con algunos alumnos? Si yo lo hago con todo mi
carino», me pregunto.

Hay personas a las que les agrada mas, establecen mas confianza y transmiten mas
afecto a través del contacto fisico. Por el contrario, otras personas no admiten bien, e
incluso les desagrada, que se produzca ese tipo de contacto.

Ni mejores ni peores, cada uno somos de una manera y si es importante saber como
comunicarte con los demas, también a través del tacto.

Para ello, te hago la siguiente pregunta: équé tal funcionan tus antenas
comunicativas? Lo digo porque ahora sera el momento de que estén bien ajustadas.
Tus sentidos de la vista y el oido van a desempeifar un papel trascendental. A quienes
les gusta mas «tocar» seran a quienes podamos «tocar». Entendamos el sentido del
verbo tal y como explicamos a lo largo de este capitulo, que no vale todo. ¢Y quiénes
van a ser las personas que sean mas de contacto fisico, que su personalidad
practicamente les pida comunicarse utilizando el tacto? Las mas extrovertidos. Este
tipo de personas tiene la tendencia a socializar con facilidad, a sobresalir en las
reuniones que mantengan y, en muchos casos, a tratar de convertirse en el centro de
atencién. ¢éTienes tus ojos bien abiertos y tus oidos agudizados? Pues veamos cinco
pistas que delatan la actitud del extrovertido:

1. Hablan mas alto.

2. Hablan mas rapido.

3. Se les escapan las manos, es decir, establecen contacto fisico con facilidad.

4. Son de distancias cortas a la hora de hablar con las personas que los acompanen.

5. Regalan mas mirada. Suelen mantener un contacto visual mas prolongado con

quienes interactdan.

Si apreciamos estas cinco caracteristicas en una persona con la que hemos mantenido
una reunion, y esta ha concluido positivamente, al despedirte podras acompafar el
estrechamiento de manos con un contacto de tu mano izquierda en su brazo, o
acompanarle hasta la puerta con un leve contacto fisico que le guie... Sera bastante
facil que lo tome como una buena predisposicion por tu parte a futuras relaciones
comerciales o proyectos en comun, como mayor interés, ya no solo a nivel profesional
sino ademas como persona y, en resumen, como indicio de una mejor conexién y
afinidad. Como seguro que ya habras deducido, si la persona es de un tipo mas
introvertido, el contacto fisico deberemos limitarlo mucho mas, hasta que tengais mas
confianza y ya, a ambos, os salga de manera automatica.



Zonas no comprometidas

¢Qué zonas del cuerpo de otra persona puedo tocar sin que se ofenda?

Importante cuestion. Aunque hemos dicho que dependiendo de las circunstancias,
culturas y personalidad, el contacto fisico puede convertirse en un medio de
comunicacion muy poderoso a nuestro favor, eso no significa que podamos ir tocando a
las personas donde nos plazca. iSolo faltaria! Por eso, hay unas zonas del cuerpo
humano que se consideraran menos comprometidas y en las que, si el resto de los
factores que hemos visto lo aconsejan, podemos sumar un leve contacto fisico, pues
asi ganaremos afectos. Estas zonas son brazos, hombros y parte superior de la
espalda.

El contacto a través de los brazos da una sensacién de mas calidez, cercania y
compromiso.
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Es menos frecuente ese contacto en los hombros, pero también se da.
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Y en el contacto con la parte superior de la espalda hay que tener mucho cuidado
con no pasar a dar unas palmaditas que puedan ser mal acogidas, dado que suelen
comunicar un mayor grado de superioridad o excesiva confianza.
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Mi consejo es limitarnos a la zona del brazo, sobre todo en un contexto mas de
relaciones empresariales o de negocios.

El apreton de manos

¢Qué puedo saber de una persona por la manera de estrecharme la mano?

En muchos casos darnos la mano es el primer contacto fisico que hacemos con un
extrafio, por lo que ofreceremos y recibiremos mucha informacion en ese instante. Es
la manera de transmitir respeto mutuo e igualdad.

Aunque la mayoria de los apretones de manos se hacen con una firmeza, orientacion
y duracién adecuadas, es muy posible que te haya llamado la atencidn cuando te han
dado la mano de forma mas prolongada o excesivamente breve o si te la han
estrechado con demasiada fuerza o te la dejaban caer como muerta; con la palma
hacia arriba o hacia abajo... Todo tiene su explicacion que a continuacién descubriras.
Asi, la proxima vez que te estrechen la mano podras llevarte la maxima informacion
posible de tu interlocutor y también ser mas consciente de la que tu transmites.

Me resulta imposible no hacer referencia en este tema a la singular manera de
estrechar la mano del presidente de Estados Unidos, Donald Trump, es un mundo
aparte en este campo. Ya lo veras unas lineas mas abajo.

Pasemos a describir esas diferentes maneras de estrechar la mano:

e La orientacién. Comencemos cuando ya vemos llegar la mano de la otra persona,
aun ni nos hemos tocado, y ya podemos ir sacando deducciones. En la mayoria de
los casos se nos ofrece vertical, que seria lo mas correcto, tal y como muestra la
siguiente ilustracion:



Ahora bien, no son pocos los casos de personas que la ofrecen con la palma de la
mano hacia abajo y mostrando el dorso:
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Es una manera de estrechar la mano propia de personas mas dominantes o que
quieren quedar, en ese momento, por encima de la otra persona.

Y también nos vamos a encontrar con el caso inverso, los que ofrecen su palma
hacia arriba, propio de personas mas sumisas, con menos iniciativa o afan de

liderazgo:
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Recuerdo que, en intervenciones en medios, algunos tertulianos me decian que todo
el mundo daba la mano de forma vertical. Algunas imagenes de nuestros lideres
politicos les hicieron cambiar de opinién.
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e La fuerza. Siempre debemos pensar en la persona a quien damos la mano para no
parecer indolentes, débiles o que no le damos importancia, en el supuesto de
dejar la mano como muerta; o al contrario, no dar sensacidon de ser prepotentes,
si apretamos en exceso, llegando incluso a hacerle dano. Estrechemos la mano de
manera firme, con seguridad y confianza, pues esas mismas cualidades se nos
atribuiran a nosotros.

e La duracidon. Cuanto mas largo sea el apretdon de manos mayor afecto
transmitiremos, pero cuidado con pasarse y llegar a incomodar. Por eso, lo ideal es
no exceder de unos tres o cuatro segundos.

e A dos manos. Esta es la forma de dar la mano que transmite mayor carifo.

Te pondré en situacion: imagina que vas al funeral del padre de un amigo, écdmo le
das la mano? Suele ser habitual el abrazo, pero si no lo diéramos con todo nuestro
cuerpo, lo hacemos con nuestras dos manos. Es el apreton a dos manos o la mano
guante. Aunque, evidentemente, su uso no se emplea solo en funerales. También
cuando lo que se busca transmitir es mayor grado de cordialidad, complicidad y afecto
en general.

Observaciones varias

En este apartado vamos a incluir algunos detalles a los que tendremos que prestar
atencion también al dar la mano:
e Sudoracion. Salvo que nos encontremos con personas con algun trastorno corporal
concreto, es un sintoma de nerviosismo.



e Rugosidad o cuidado. Profesiones que requieren duros trabajos manuales llevaran
a que las manos se encuentren muy asperas y rugosas; mientras que quienes
hacen un trabajo de oficina las tendran mas suaves y cuidadas. Puro sentido
comun, pero que no debemos descuidar, todo es informacion.

e Los aliados. Acompanar al apretdon de manos de una mirada directa, una sonrisa,
inclinacion corporal de aproximacion..., nos ayudara a transmitir mayor confianza,
interés y cercania.

Una persona que, en general, me gusta su manera de estrechar la mano es la reina
Letizia, ya que cuenta con los aspectos positivos que hemos venido comentando. Y no
podemos olvidar momentos de gran tension, como cuando Rajoy parecid no querer
estrechar la mano a Pedro Sanchez y le dejé con su mano extendida mientras el
primero se dedico a abrocharse la chaqueta.

Ademas, como ya he anticipado, hay un caso especial, el de Donald Trump, que
reconozco disfruto analizandolo en cada ocasion. El presidente de Estados Unidos suele
ofrecer la mano con su palma hacia arriba, como una especie de acto de
condescendencia y sumision hacia la otra persona. Si bien, después suele apretarla vy,
en ocasiones, pegar tirones hacia su propio cuerpo, llegando a desestabilizar a la otra
persona, como ocurrid con el presidente francés Emmanuel Macron. Incluso llega a dar
palmaditas con la otra mano, como hizo con el primer ministro japonés, Shinz Abe. Ni
mMas ni Menos que con una persona asiatica, que suelen ser de reducido contacto
fisico. Esto explica la cara del primer ministro cuando le soltd, quien llegd a hacer
ademan de levantarse y marcharse.
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La forma ideal de estrechar nuestra mano es verticalmente, de manera firme,
midiendo nuestra fuerza, durante unos tres segundos, con una mirada directa, sonrisa
y leve orientacién corporal hacia la otra persona.

Y nunca olvidemos que comenzar una reunidén, un debate, una negociacion...
estrechandonos las manos es positivo, se suelen alcanzar mejores resultados. Siempre
hay que comenzar con... buena mano.

Con mano izquierda

éPor qué hay personas que cuando estrechan la mano de otra, también cogen su brazo
con la mano izquierda?

A Barack Obama, expresidente de Estados Unidos, le he calificado siempre como el
maestro de la mano izquierda. Y si hay una persona que haya estudiado y que tenga
bien medidos sus gestos, ese es Obama. ¢A qué conclusion nos lleva esto? A que es
muy positivo sumar a nuestro apretdon de manos el utilizar también la mano izquierda
situandola en el brazo derecho de la otra persona. Observemos al maestro:
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¢Qué transmitimos a la mente de la otra persona al hacerlo? Un mayor grado de
compromiso por nuestra parte, cercania, afecto.., es un «cuanto me alegro de
conocerte, me preocupo por ti, eres especial para mi...» con un solo contacto fisico.

¢Y esto es solo valido para los politicos? Ni mucho menos, tu puedes ponerlo en
practica ya, en tu proxima reunidn de trabajo, al recibir una visita en casa o acudir a
un evento al que te inviten y saludar al anfitrién. Y si a ello sumamos una sonrisa y
una mirada directa, eso es ya de nota.

Esta manera de actuar suele llevarla a cabo quien ostenta un papel superior en la
interaccion, aunque cada vez lo estoy observando mas entre diferentes estatus
sociales o grados de jerarquia.

El valor de un minimo contacto: el efecto anclaje

Por mi trabajo tengo que relacionarme con gente que no conozco, éalgin consejo que
me pueda resultar Util hasta con las personas mas complicadas?



Qué mejor manera de dar respuesta a esta pregunta que con un ejemplo. Poner en
practica el «efecto anclaje» me ayudd a calmar mucho los animos y llegar a un gran
acuerdo. La historia es la siguiente. Mi especialidad como abogado siempre ha sido la
laboral (conflictos entre empresa—trabajador). Se aproximaba un juicio de despido en
el que, en este caso, yo defendia a la empresa. Llevaba dias de negociaciones con el
abogado del trabajador hasta que, al fin, la noche antes del juicio, como suele pasar
en muchos casos, cerramos un buen acuerdo entre abogados. Yo tenia la autorizacion
de mi cliente y suponia que a mi compaiiero de profesion le sucedia lo mismo.

Pero llegd la manana siguiente, y cuando fui al juzgado, ya relajado, solo para
cumplir el tramite de redactar y firmar el acuerdo, desde la distancia veo al abogado
contrario y al trabajador discutir En ese momento, el trabajador se dirige a mi
enfadado y me dice que él no estda conforme con el acuerdo, llegando incluso a
acusarme de haber «comprado» a su abogado. Mi sorpresa fue absoluta. Y su abogado
estaba mas palido que la pared.

¢Qué hice? Explicarle con claridad todo el trabajo que habia detras del acuerdo
alcanzado vy los beneficios de este. Si bien antes puse en practica el «efecto anclaje».
Pedi al trabajador y a su abogado que me acompafiaran a otra sala mas tranquila
donde podriamos sentarnos para hablar del acuerdo y, mientras le dejaba pasar
delante de mi, le fui dando un par de pequenos toques con la palma de mi mano en la
zona de su codo. Estos toques son practicamente imperceptibles, nunca se mantiene el
contacto fisico ni se empuja, solo se acompana con el tacto de manera sutil y durante
un brevisimo espacio de tiempo. Cuando se sentd, ya estaba mucho mas calmado y
abierto a escucharme. No es brujeria, son los efectos positivos de la comunicacién no
verbal.
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Ese minimo contacto fisico, que no puede ser duradero y menos con alguien hostil, ya
que podria provocar incluso un efecto negativo, transmite cercania y afecto.
Podriamos decir que nuestro cerebro lo interpreta como un «me importas>».

Conversamos, nos explicamos mutuamente nuestros puntos de vista, y al final,
volvimos a cerrar el acuerdo tal y como ya lo habiamos hecho la noche anterior entre
ambos abogados. Con ello, no se engaiia ni se «hipnotiza», solo se calman animos y se



puede conseguir que la otra persona sea mas receptiva a aquello que le tengas que
decir.

Quien toca manda

¢Qué relacidn existe entre el contacto fisico y las relaciones de jerarquia en un trabajo?

Imaginemos que vamos a mantener una reunidn o una negociacidon con varias
personas de otra empresa. Seria interesante saber quién toma las decisiones, éverdad?
Una pista importante para ello nos la va a ofrecer, si nos paramos unos minutos a
observar aunque sea desde la distancia, el contacto fisico que se pudiera producir
entre los integrantes del grupo con los que vamos a reunirnos.

En comunicacidon no verbal muchas veces vamos a comprender mejor lo que vemos
imaginando que lo hacemos nosotros mismos, y en el caso que ahora estudiamos es
un excelente ejemplo. {Te imaginas poniendo la mano en el hombro o dando unas
palmaditas en la espalda a tu jefe? A que no, a que de solo imaginarlo te sale una
sonrisa o te produce cierto agobio. Pues ya tenemos una pista:

El contacto fisico es mas frecuente que se establezca entre aquel que ostenta un
estatus superior en un organigrama empresarial, o en cualquier tipo de relacion, hacia
quien esta por debajo, que a la inversa.

También se puede producir este tipo de contacto fisico entre quienes se consideran
de «fuerzas» equilibradas y con un cierto nivel previo de confianza. Observemos el
saludo en la puerta de La Moncloa entre el presidente del Gobierno de Espafa, Pedro
Sanchez, y varios lideres politicos y podremos sacar nuestras propias conclusiones de
quiénes se creen tan «importantes» como el presidente o le guardan mayor respeto y
distancia:
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Me fio mas de estas sefales no verbales que de lo que la tarjeta de presentaciéon o
de visita pueda poner.

Nada mejor que una mano amiga



¢Puedo conseguir consolar a alguien incluso sin palabras?

Personalmente, considero que no existe palabra que pueda sustituir a una caricia.

En esos momentos en los que necesitamos que nos reconforten, sentirnos
acompanados, aunque sepamos que con ello no va a mejorar la situacion, el mejor
remedio sera contar con una mano amiga que nos consuele.

Tras un fallecimiento, un despido, una ruptura sentimental..., u otras tantas
situaciones en la vida que pueden llevar a una persona a sentirse hundida y
desamparada, lo mejor es comenzar dando apoyo fisico, contacto directo a quien lo
necesita. Ya llegardan mas tarde las palabras de consuelo. Es importante que no
invirtamos el orden, pues si en la distancia, sin el mas minimo contacto fisico,
empezamos a dar palabras o argumentos de animo, lo mas seguro es que ni siquiera
sean escuchados. La persona estd en un estado emocional alterado, no precisa
palabras, requiere también emociones que le ayuden, y el sentido del tacto es un gran
aliado en esta labor.

Como vemos, la frase hecha tan utilizada de «echar una mano», en este contexto,
adquiere gran fuerza y significado.

Contagia seguridad

¢Coémo puedo conseguir que las personas de mi alrededor sean mas decididas?

Si deseas que alguien de tu entorno familiar o laboral, cuando se enfrenta a una
determinada decisién, actle con mayor seguridad y determinacion, dale «un
empujoncito». El término «empujoncito» es una broma, pero he querido utilizarlo al
resultar muy visual y asi nos ayudara a comprender de donde podria venir esa
expresion coloquial que utilizamos para conseguir que alguien se decida a hacer algo.
¢Cémo debemos entenderlo?

Un simple contacto fisico en el hombro, al que podemos acompaiiar con alguna
palabra o frase de animo como «ti puedes», «lo vas a conseguir», «adelante»...,
provoca en el cerebro de quien lo recibe una especie de inyeccion de seguridad que
puede ser «el puntito» que le faltaba para actuar.
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Asi se comprobd en una investigacion que hace unos afos se hizo con unos
estudiantes de finanzas a la hora de tomar la decisién de efectuar unas simuladas
inversiones. Aquellos que recibieron ese pequefio toque en su hombro fueron mas
decididos a invertir que quienes no lo recibieron.

Y como esto vale para los demas y para conocerse mejor @ uno mismo, la proxima
vez que te animen con un pequefo «empujoncito», decide actuar o no hacerlo, pero
sabiendo que tu mente estd recibiendo un estimulo exterior para entrar en
movimiento, seguramente con la mejor de las intenciones pero... &y si no? Valoremos,
en cada caso, si se nos anima a tomar una iniciativa con buenas intenciones o solo se
trata de convencernos sutilmente a actuar en un sentido que podria incluso
perjudicarnos.

Consigue ayuda

¢Puedo utilizar el contacto fisico a mi favor para obtener ayuda?

Partamos de una base:

El tacto nos acerca, y eso consigue que con el contacto fisico, por regla general, se
obtenga un mayor grado de cooperacion y confianza entre las personas que si este no
existiera.

En los ultimos cincuenta afios numerosos experimentos cientificos han comprobado

que es cierta la afirmacion anterior[13].

e La cabina telefonica. Se dejaban unas monedas en el cajetin del cambio de la
cabina. Las personas entraban, hacian el descubrimiento y cogian las monedas.
Posteriormente, alguien del equipo de investigacion se acercaba al sujeto que
acababa de salir de la cabina de teléfono y le preguntaba si se habia dejado unas
monedas. Cuando la pregunta era acompafiada de un sutil contacto fisico,
aumentaba considerablemente el nimero de quienes devolvian el dinero.

 El descuido. Una persona del equipo investigador simulaba que se le caian varios
objetos al suelo. La diferencia entre pedir ayuda a alguien cercano sin o con



contacto fisico mejord el resultado del 60 al 90 por ciento aproximadamente de
quienes ayudaron a recogerlas.

e El bufé. Este experimento lo llamo asi solo coloquialmente y es personal. Lo puse
en practica yo mismo en el desayuno bufé de un hotel en el que pasé la noche. He
de reconocerlo, mi gran debilidad son esos maravillosos desayunos con variedad
de opciones dulces y saladas, zumos, frutas... que muchos hoteles ofrecen a sus
clientes. Faltaban solo un par de horas para mi intervencién en un congreso Y, tras
pasar la noche en el hotel, bajé a mi «gran momento». Pero mi felicidad se truncd
cuando el encargado de sala me dijo que mi reserva solo incluia un desayuno
continental, que tenia solo lo basico y no el bufé, asi que... «se mira, pero no se
prueba», me dije a mi mismo.

Habia pocas personas desayunando en el comedor y me di cuenta de que el
encargado que me habia informado era tremendamente extrovertido, te recuerdo
algunas pistas de ello: hablaba rapido y alto, distancia reducida al hablar, de
contacto fisico constante y mirada prolongada; si a eso sumaba que era de mi
misma cultura (de alto contexto) y la situacidn relajada, se juntaban todos los
ingredientes para llevar a la practica mi «experimento», tampoco tenia nada que
perder.

Me levanté de mi mesa, me acerqué a él, le miré directamente a los ojos Y,
mientras mantenia un leve contacto fisico en su brazo, le volvi a preguntar: «¢Qué
era lo que podia desayunar? Que ya se me ha olvidado». Su respuesta fue, tras un
breve silencio por su parte: «Desayune lo que guste», mientras me miraba con
una sonrisa. Amigo, esto es «el poder del tacto».

Un aliado para crear buenas relaciones

¢Hay acciones en apariencia bondadosas que pueden esconder segundas intenciones?

Buenas relaciones personales y grandes negocios han comenzado por el mejor de los
caminos y poniendo sélidas bases, mientras se compartia una taza de café o de té. &Y
si hubiera influido ese, en apariencia, intrascendente acto social para ayudar en el
resultado? Experimentos efectuados por investigadores de Estados Unidos[14] asi
parecen demostrarlo.

A un grupo de personas se les pidid que sostuvieran en su mano, en unas ocasiones,
una taza de café caliente y, en otras, un helado. Mientras lo hacian, se les solicité que
juzgaran a una persona desconocida como mas calida y generosa o como mas fria y
distante. El resultado podriamos resumirlo con una frase: el calor contagia calor. El
calor fisico del café provocd que los juicios hacia los desconocidos fueran los mas
positivos; mientras que, cuando sostenian el helado, el juicio también «se congelaba».

De cara a convencer a otras personas, 0 que nosotros mismos seamos mas faciles
de convencer, también pueden influir estas mismas sensaciones.



Cuando nuestro cerebro se encuentra relajado y se siente confortable, en este caso
gracias a una bebida caliente, su juicio critico se reduce y, en consecuencia, se hace
mas vulnerable a aceptar los argumentos ajenos.

Esto mismo sucede con otro tipo de comodidades, como, por ejemplo, cuando nos
sentamos en un sillon, al escuchar una musica relajante o incluso al detectar nuestro
olfato olor a café o a magdalenas recién hechas, como me reconocieron que hacian
unos alumnos que tuve de una inmobiliaria. Vamos, si me pillan a mi, me venden lo
que se propongan.

Asi que la préxima vez que vayas a tener una reunién complicada en la que sepas
gue deberds estar con todos tus sentidos alerta, y te ofrezcan un café calentito,
puedes responder: «Prefiero un helado de varias bolas». Solo es una broma. Pero
ponte alerta, eso si.

Consigue un cliente satisfecho

Somos una empresa que cuenta con profesionales de diversas materias, como
abogados y médicos, ées bueno el contacto fisico con los clientes o pacientes, o seria
mejor mantener las distancias?

No es casualidad que una de las caracteristicas de los profesionales que resultan mejor
valorados es que toquen ligeramente a sus clientes. Y lo mejor de todo: el cliente ni se
da cuenta de ello. Y te lo voy a demostrar a continuacion. Los clientes solo
contestaban a las evaluaciones de calidad de quienes les atendian, y sefialaban a esos
profesionales como personas mas atentas, mas cercanas, mas comprometidas con lo
que ellos necesitaban... Cuando después eran preguntados si se habian percatado del
contacto fisico que, por ejemplo, a la despedida se habia producido, respondian que
no. El cerebro recibe mucha informacidn y muchas veces no somos plenamente
conscientes de ella.

Acudamos a tres experimentos sobre la materia. Creo que te sorprenderan. En uno
de ellos se pidid a unos trabajadores de una biblioteca que al intercambiar con el
visitante el carné de socio de esta y el libro, se rozaran ligeramente. A otros se les
pidid que no existiera el mas minimo contacto fisico. Después a esos visitantes se les
hizo rellenar unas encuestas de satisfaccion con el personal que les habia atendido. El
resultado fue claramente favorable para aquellos con los que existié tacto. En
resumen, se les consideré mas atentos y cercanos.

En otro caso, la investigacidn fue llevada a cabo en la Universidad de Bretafia por los
doctores Guéguen, Meineri y Charles—Sire, haciéndose publicos los resultados en el afio
2010. Se cogid a un grupo de médicos a los que se solicitd que, en algin momento
durante su consulta o al despedirse del paciente, establecieran contacto fisico con el
mismo[15]. Tengamos en cuenta que nos encontramos con un sector profesional que,
durante muchos afios, ha mantenido cierta distancia con el paciente ya que,



habitualmente, les separaba una mesa. Sin contar, claro estd, las exploraciones
médicas que tuvieran que realizarse.

El resultado sorprendio tanto a los investigadores como a los propios médicos, pues
no solo fueron mejor considerados profesionalmente aquellos que tuvieron ese leve
contacto, sino que, ademas, se dieron cuenta de que era mayor el nimero de los que
se curaban entre aquellos que habian sido «tocados» que entre los que no. La
explicacion es que los pacientes salieron de la consulta llevandose la impresion de que
ese médico era mejor profesional y se preocupaba mas por ellos, en pocas palabras, se
habian ganado su confianza y, en consecuencia, fueron mas obedientes a la hora de
tomar la medicacion y sequir las indicaciones pertinentes.

Aunque, tal vez, el resultado que mas te puede sorprender es el estudio que se hizo
con un grupo de camareros[16]. Dos psicologos franceses, Guegueb y Jacob,
descubrieron en 1980 que si un camarero toca levemente la parte superior del brazo
mientras da la cuenta, la propina puede llegar a aumentar hasta un 25 por ciento. Por
algo le han llamado «el toque de Midas».

Como habras podido comprobar da igual a qué nos dediquemos, un sutil contacto
fisico con nuestro cliente le transmitira un mensaje positivo a nuestro favor, y lo que
resultd en todos los casos llamativo fue que los sujetos preguntados o encuestados ni
se dieron cuenta del contacto.

Y es que el tacto transmite emociones, y las mismas nos impactan mucho mas de lo
que podriamos imaginar.

Tocar es desear

éPor qué tienen tanto éxito los establecimientos comerciales que te dejan usar los
productos y si no estas satisfecho te devuelven el dinero?

¢No lo quieres comprar? Porque es demasiado caro, porque ya tienes algo parecido,
porque solo es un capricho innecesario... pues mejor que no lo toques. O visto desde el



otro lado, édeseas que tu cliente compre el objeto o coja tu oferta? Intenta conseguir
gue esté en su mano.

Lo que veremos a continuacion no hace milagros ni funciona siempre; pero, por una
parte, no tenemos nada que perder y, por otra, ayuda... Mas adelante te contaré como
lo empleaba yo en mi época de abogado en las negociaciones.

Nuestro cerebro, cuando considera que algo ya es suyo, se resiste a devolverlo.

Es como una conquista, como una preciada posesion de la que no quiere
desprenderse. Aqui esta la clave.

Fue una gran revolucidon para las ventas el dia que a un comerciante se le ocurrié
sacar las mercancias de detras del mostrador. Al quitar la barrera entre los productos y
los potenciales clientes, y estos poder ver y tocar los mismos, las ventas se dispararon.
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Si un comercio nos deja tocar, probar, usar, llevar a casa... cualquier producto, por
mucho que nos diga que lo podemos devolver sin problemas, salvo que
verdaderamente no nos valga, lo facil es que ya no queramos quedarnos sin él, y es
que... ya lo consideramos como nuestro.

En Estados Unidos se hizo una prueba con compradores de coches a quienes se les
permitia probar el vehiculo como si fuera suyo durante unos dias, al cabo de los cuales
debia regresar el establecimiento y decir si se lo quedaba o lo devolvia. Para ponerlo
mas dificil, cuando el cliente llegaba de nuevo a adquirir el coche, se le informaba de
gue su precio habia subido. ¢Sabes qué hacia el comprador, ademas de molestarse por
el cambio de precio? Rendirse y decir que lo compraba. Después, como es ldgico, se
les explicaba que era solo un experimento y el precio volvia a ser el inicial.

Vayamos a mi caso. Tras adentrarme en este mundo de la comunicacién no verbal y
sus multiples posibilidades de ponerla en practica, dejé de decir mis ofertas
econdmicas en las negociaciones de palabra para que las escuchara la otra parte. El
sistema que comencé a emplear, y he de reconocer que con grandes resultados, fue
escribir la cifra en un papel y entregarsela a la otra parte para que la cogiera, o
también poner en la mano del otro un cheque con la cantidad ya cumplimentada,
vamos, listo para cobrar. Uyyyyy, qué tentacion, la cantidad ya la sentian conseguida,



la poseian, estaba en su mano. Qué dificil resulta en esos casos, salvo que fuera
ridicula por supuesto, desprenderse de ella y devolverla, lo que significaba volver a
estar con las manos vacias.

Asi que la préxima vez que te digan: «Tenga, cdjalo», manos a la espalda y no
caigas en la trampa. O si, dependera de lo que te guste, pero ya sabiendo cdmo te
afectara.

Siente sin ver

¢Coémo puedo aumentar el poder de una caricia?

¢Alguna vez has disfrutado de la musica hasta el punto de cerrar los ojos para hacer la
sensacion mas intensa?

Cuando anulamos unos sentidos, evitamos sus distracciones y conseguimos que aquel
que dejamos trabajando rinda mas y mejor.

Esto mismo ocurre con el tacto. Imagina que estas recibiendo el mejor de los
masajes en tu espalda. éEstarias leyendo el periddico mientras tanto? Poder claro que
puedes, pero la concentracion del cerebro en el tacto de esas manos expertas sobre la
piel de tu cuerpo se veria reducido. ¢No te has preguntado por qué cerramos los ojos
cuando besamos? Pues por lo mismo, nuestra mente desea recibir el maximo de
estimulos de ese especial instante cargado, en muchas ocasiones, de gran placer.

Gran numero de acciones que lleva a cabo nuestro cerebro las hace sin nosotros ser
conscientes de ellas. Tratemos de poner nuestro granito de arena para provocar
mayores sensaciones satisfactorias mientras acariciamos a un ser querido, lo besamos,
o cuando nos lo hacen a nosotros, susurrandonos a nosotros mismos: «Quiero disfrutar
del momento, no deseo que nada me despiste, solo sentir este contacto que tanto me
gusta» y pon en modo «reposo» al resto de sentidos. Y ahora... a disfrutar.

Recomendaciones

1. Tocar sin pensar es como disparar sin apuntar. No se puede andar tocando a diestro
y siniestro, sin importarnos si a la otra persona le puede molestar. Ella recibe nuestro
contacto, asi que deberiamos saber si su cultura, su manera de ser y la situacién
haran de nuestra mano un ramo de flores o un martillo.

2. El apretén de manos nacid para acercar, no para espantar. Cuando vayas a estrechar
la mano de alguien hazlo con seguridad y firmeza. Acompafia el movimiento de una
mirada directa y, a ser posible, una sonrisa. Piensa en como deseas que sea su
primera impresidén o cdmo quieres que te recuerde cuando se marche.



3. La poderosa mano izquierda. No te limites a estrechar su mano, haz que también
juegue tu mano izquierda. Cuando esta mano entra en contacto con su brazo
derecho, enviaras un mensaje de aprecio y comprension.

4. Descubre quién decide. Cuando tengas que convencer a un grupo de personas,
siempre hay alguna que tiene mas influencia sobre el resto. Obsérvalas antes de
reuniros. Es facil que esta sea la que toque mas a sus acompafantes y quien reciba
el contacto la que influya menos al resto.

5. Cuando quieras ayudar, no te limites a hablar. El poder del tacto en el consuelo es
superior a lo que puedas decir. Tu mano transmitira calor y compaiia, sentira que
compartes su pesar.

6. A veces solo necesitan tu empujoncito. Tu breve contacto va a empujar a actuar,
hazlo cuando le veas dudar y creas que va
a beneficiar.

7. Pide ayuda con tacto. Y no solo teniendo cuidado de hacerlo sin provocar un
incomodo compromiso, ademas con un sutil contacto fisico facilitaras que te echen
una mano.

8. Calienta sus manos. Invita a un café o una taza de té; sera mas facil que te vean
Como una persona generosa —no solo por la invitacidon— y conseguirds una mejor
disposicion para llegar a un acuerdo.

9. Haz que lo toque. Tu oferta no debe entrar solo por los oidos o los ojos, procura que
la sienta, que la toque y sera mas facil que la acepte.

10. Siente mas y mejor. Disfrutar de la ternura de una caricia o de todo el sentimiento
gue se encierra en un beso; podras conseguirlo con algo tan sencillo como cerrar tus
0jos.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba tus conocimientos adquiridos en este capitulo:

1. Las culturas de «alto contexto» como la espanola o la latinoamericana...

a) Dan mucha importancia a todo lo que rodea al mensaje en si mismo, asignan un
gran valor a la comunicacidon que se ofrece a través del contacto fisico y a las
emociones.

b) Dan una importancia superior y prioritaria al contenido verbal del mensaje, que es
mas directo, y se deja en un segundo lugar su vertiente mas emocional.

¢) Consiguen dar mucha importancia en su comunicacion, tanto al contenido del
mensaje como a todo su aspecto emocional.

2. ¢Qué tipo de personas van a admitir de mejor grado el contacto fisico?
a) Cualquiera cuya cultura lo considere como positivo.
b) Los introvertidos.
c) Los extrovertidos.



3. ¢COmo reconoceria a una persona extrovertida?
a) Hablan mas bajo y mas rapido, se aproximan a los demas, les gusta tocar a las
otras personas, pero suelen mantener menos la mirada.
b) Hablan mas alto y mas rapido, se aproximan a los demas, les gusta tocar a las
otras personas y mantienen mas la mirada.
¢) Hablan mas despacio y mas rapido, guardan una mayor distancia con los demas,
les gusta tocar a las otras personas y mantienen mas la mirada.

4. ¢Cuales son las zonas del cuerpo no comprometidas, aquellas con que mas se podria
mantener el contacto fisico?

a) La parte superior de la espalda, la cintura y los hombros.

b) Los brazos, la zona media de la espalda y los hombros.

¢) La parte superior de la espalda, los hombros y los brazos.

5. La conocida como «mano guante» o estrechar la mano «a dos manos» corresponde

a...

a) Personas dominantes que tratan de imponer sus criterios a la otra persona.

b) Personas 0 momentos especialmente cargados de afecto.

c) Personas mas sumisas que precisan darse seguridad haciendo este acto con sus
dos manos.

6. Por efecto anclaje entendemos...
a) Esos toques que damos con la palma de nuestra mano a otra persona, en la zona
de su codo, casi imperceptibles y durante un brevisimo espacio de tiempo.
b) Cuando cogemos con nuestra mano izquierda el brazo derecho de la otra persona
para establecer lazos de mayor confianza.
¢) Un breve contacto fisico que hacemos en la parte superior de la espalda del otro,
como una pequefa palmadita.

7. Si observamos que en un grupo de personas una de ellas da unas palmaditas en la
espalda a otros integrantes, podriamos deducir que...
a) Quien las da trata de ganarse la confianza de quien las recibe.
b) Quien las da es facil que ostente un estatus superior en cualquier tipo de relacion,
aunqgue en ocasiones se produce entre «iguales».
¢) Quien las da trata de transmitir mayor estatus que el que realmente pudiera
tener.

8. En una investigacion efectuada con unos estudiantes de finanzas se comprob6 que a
la hora de tomar la decision de efectuar unas simuladas inversiones...
a) Aquellos que recibieron un pequefio toque en su hombro fueron mas decididos
gue quienes no lo recibieron.
b) Aquellos a los que se les animd verbalmente, sin necesidad de contacto fisico,
fueron mas decididos a la hora de invertir.
¢) Aquellos con quienes se mantuvo un prolongado contacto fisico en la zona del
antebrazo fueron mas decididos que quienes no lo recibieron.



9. En las evaluaciones de calidad realizadas a clientes de diversas profesiones se
comprobé que...
a) Eran valorados positivamente y con puntuaciones mas altas quienes tenian un
leve contacto fisico, dado que les gusté recibirlo y les transmitié afecto.
b) Eran valorados positivamente y con puntuaciones mas altas quienes tenian un
leve contacto fisico, sin que el mismo fuera percibido conscientemente.
¢) Eran valorados negativamente y con puntuaciones mas bajas quienes tenian un
leve contacto fisico, dado que les provocaban un cierto grado de incomodidad.

10. Si observamos que una persona que acabamos de conocer tiende su mano para
estrecharnosla con la palma de su mano hacia abajo, podemos decir de ella que es...
a) De tendencia mas afectuosa.
b) De tendencia mas sumisa.
¢) De tendencia mas dominante.

Resultados del test

1. Respuesta a
2. Respuesta ¢
3. Respuesta b
4. Respuesta c
5. Respuesta b
6. Respuesta a
7. Respuesta b
8. Respuesta a
9. Respuesta b
10. Respuesta c



iCuanto dice una mirada!

Introduccion

Un aforismo arabe dice: «Quien no entiende una mirada, jamas comprendera una larga
explicacién». En nuestra comunicacion diaria, no solo transmitimos nuestro mensaje
con palabras. El lenguaje corporal es fundamental y la mirada, un elemento clave que
nos ayudara a comunicarnos mas y también a escuchar mejor.

Sin necesidad de ser un especialista en comunicacién no verbal, la mayoria de las
personas intuyen si se las esta prestando atencion o no, si quien cuenta algo o
responde a nuestras preguntas lo hace con vergilienza o seguridad o, incluso, si nuestro
discurso gusta mas o menos. Los 0jos que te miran o que te evitan son capaces de
transmitirte confianza, cercania, sinceridad, atraccién..., o todo lo contrario. Hay
grandes verdades y falsos mitos en torno a la mirada que a continuacion analizaremos
detalladamente.

Ademas, la mirada esta muy relacionada con la deteccion de la mentira. William
Shakespeare escribid que «las palabras estan llenas de falsedad o de arte; la mirada
es el lenguaje del corazdn». Mucho se ha contado en torno a si los mentirosos miran
mas o menos a las demas personas, si lo hacen o no directamente a los 0jos o si
desvian la mirada hacia un lado u otro al hacerlo. De todo ello hablaremos en los
apartados de este capitulo.

Y ahora te invito a que te adentres en el universo de la mirada, para que puedas
comprobar si es verdad eso que dicen de que «los ojos son el espejo del alma».

Esos ojos que te miran

A veces voy en el autobis o por la calle, giro mi cabeza y descubro a alguien
mirandome fijamente, écdmo he podido detectarlo?

A muchos nos ha ocurrido lo que comentas. La explicacion puede tener mucho que ver
con nuestro sentido mas ancestral de supervivencia. Mas valia descubrir cuanto antes
una mirada acechante, pues podia ser un potencial peligro del que huir o defenderse.



Por eso, aunque vayamos paseando por la calle o pensando en lo que haremos al dia
siguiente, nuestro cerebro esta trabajando, algo asi como en un segundo plano, para
analizar todo lo que le rodea por si se requiriera una reaccion inmediata.

Pocas cosas llaman tanto nuestra atencion como unos ojos que nos dirigen una
mirada directa.

Por este motivo, siempre que analizo publicidad electoral o fotos de perfil en redes
sociales, se llevan puntos positivos aquellos protagonistas que miran directamente a
quienes podamos ir paseando por la calle o estar al otro lado de la pantalla, ya que
casi no podemos evitar devolverles la mirada. Estos carteles atrapan nuestra atencion
con mayor intensidad que aquellos otros que tienen un eslogan o a sus protagonistas
mirando hacia el cielo o trabajando, los cuales lanzaran otro mensaje, pero no es tan
directo y atrayente como esos 0jos que te miran.



ESPANA
EN SERIO

' UN PAIS
: B MOTA on T?G ﬁ’

emphdl e -0 e

abertworoEnda

Pero ademas de la llamada de atencidon que suponen, su gran valor esta en que una
mirada directa hace parecer mas sincero y resultar mas convincente a quien la utiliza,
transmitiendo una mayor cercania.

Al mundo de la publicidad, tan conocido por todos nosotros, no le ha pasado
inadvertida esta fuerza. La utilizan tanto para hablar directamente al espectador y
hacerle participe de una informacidon como para transmitir fiabilidad a los potenciales
clientes. Seguramente recuerdes mensajes publicitarios de television en los que una
persona te habla a ti, te mira y te lanza su mensaje: «Busque, compare y si encuentra
algo mejor... comprelo» (este era los eslogan de un anuncio del detergente Coldn, que
se convirtid en un referente publicitario).

¢Y qué decir de las tarjetas de visita en las que aparece la fotografia de la persona
mirandote directamente? No sé a ti, pero a mi es como si me estuviesen llamando
personalmente. Un cliente me comentd que cuando hacia «limpia» de tarjetas y tiraba
algunas a la papelera, aquellas que llevaban la foto de su titular se las quedaba, pues
sentia que iba a tirar a la propia persona.

El poder en la mirada

¢Existe relacion entre la mirada vy el liderazgo?

Partiendo de la regla general ya indicada de que una mirada directa nos hace parecer
mas sinceros y resultar mas convincentes, una de las sefias de identidad de la persona
con «madera de lider» sera que centrara sus ojos en los de su interlocutor y si se dirige
a un grupo de personas, lo hara a la altura de la cara de todas ellas. Pero no vamos a
guedarnos en esto que resulta mas o menos evidente. Demos un paso mas y tratemos
de reconocer al lider, sin que este hable y con independencia de donde mire, cuando se
encuentra con un grupo de personas de su confianza.



Vayamos a un ejemplo real que vivi hace unos meses. Me invitaron a asistir a una
negociacion que prometia ser complicada. A cada lado de la mesa se sentaban dos
bandos enfrentados formados por unas ocho personas. Mi misién era observar a la
parte contraria para poder deducir informacion de la misma que pudiera pasar
desapercibida a quienes estaban mas centrados en argumentar y rebatir.

En uno de los recesos, recuerdo que me comentaron que los dos portavoces de la
parte contraria eran muy duros y se mantenian firmes en sus posturas, por lo que me
preguntaron si podian hacer algo para que llegaran a un acuerdo.

Mi respuesta les sorprendio:

—Cuando lancéis vuestros argumentos mas importantes debéis mirar al que se
sienta en la esquina derecha, ese que no ha hablado.

—Pero... épor qué justamente a ese y no a quienes nos estan rebatiendo?

—¢éOs habéis fijado que ellos, los que llevan la iniciativa al argumentar, en muchas
ocasiones, tras hacerlo, le lanzan una fugaz mirada al sujeto de la esquina? Es como si
estuvieran buscando su confirmacion. Pues le tenéis que mirar a él en los momentos
clave, dado que parece tener mas poder del que, en una primera impresion, podria
deducirse. Vuestra mirada directa ayudara a convencerlo.

Asi lo hicieron y, al final, se alcanzd un gran acuerdo. Mis clientes me reconocieron que,
efectivamente, cuando en un posterior descanso el otro grupo se fue a un lugar mas
apartado, vieron como sus integrantes rodeaban y escuchaban con atencion a quien
podriamos llamar «el lider oculto».

El lider no siempre es el que mas habla, pero si quien sabe cuando debe hacerlo.
Reconoceremos a un lider en un grupo, aunque ni siquiera hablen entre ellos, porque
sera quien mas miradas atraiga del resto, es como un iman para sus 0jos. Prestamos
mas atencion a quien es mas importante para nosotros. Asi que, en tu préoxima reunion
0 negociacidn, no te centres en quien mas habla, sino en aquella persona que mas
miradas reciba.




Mirame cuando te hable, pero no te pases

éCuanto tiempo deberia mirar a los ojos de la otra persona para no llegar a
incomodarla?

«No me mires, no me mires, déjalo ya...», asi comienza la letra de una cancion del
grupo musical Mecano. En ese caso era porque su protagonista no se habia puesto
magquillaje; sin embargo, en la vida real, seguro que mas de uno lo ha pasado mal al
encontrarse con alguien que lo miraba fijamente a los ojos mas tiempo del debido.
Una mirada prolongada pocas veces es de medias tintas. Se da entre personas con
mucha confianza entre ellas, como dos enamorados o dos buenos amigos, o puede ser
todo lo contrario, es decir, entre dos personas que se desafian o retan con ella.

En cualquier caso, nunca nos deja indiferentes. La «pregunta del millon» seria:
écuanto es el tiempo correcto que debemos mantener la mirada en otra persona? Pues
la respuesta mas acertada seria que no existe una regla universal que sirva para todas
las situaciones vy, sobre todo, que sea aplicable al comun de los mortales, dado que,
incluso, hasta hay culturas de mayor y menor contacto visual.

En este punto resulta de gran interés recordar la investigacion cientifica efectuada
en el afio de 2015 por el psicologo Alan Johnston y sus colegas en el University College
London[17]. Lo que hicieron fue contar con mas de cuatrocientos voluntarios para que
observaran unos videos de actores que parecian estar mirandolos directamente a los
ojos y avisaran del tiempo que les resultaba comoda esa mirada y cuando dejaba de
serlo, el promedio estuvo en 3,2 segundos.

Una mirada dirigida a los ojos directamente mientras contamos algo, como ya
hemos venido comentando, transmite interés y genera confianza, pero debemos
apartarla de vez en cuando para no intimidar a la otra persona o, incluso, para no
parecer que nos hemos quedado absortos en nuestros propios pensamientos.

Tengamos en cuenta que nuestra personalidad desempena un papel importante en
relacion con la cantidad de miradas que nos gusta regalar a los demas.

Las personas mas sociables o extrovertidas dan mas miradas y aguantan mas tiempo
las de los otros; en cambio, las personas mas introvertidas o timidas haran lo
contrario.

Ni mejores ni peores, cada persona tiene su forma de ser y es importantisimo no
universalizar nuestra propia manera de comportarnos.

Hay quienes, a la hora de marcarse unos tiempos para mirar directamente o
apartarla, siguen la regla del color de los ojos. Como veras, esto solo vale en las
distancias cercanas. Es tan sencillo como mantener la mirada el tiempo que
necesitemos para reconocer con claridad el color de los ojos de la otra persona.
Curioso cuanto menos, éverdad?

Ahora compartiré contigo la férmula que yo empleo y que, al menos a mi, me da
buenos resultados: es tan sencilla como fijarme durante cuanto tiempo mantiene la



mirada la persona con la que hablo y cédmo lo hace, para asi amoldarme a ella. Que
mantiene mucho la mirada, pues yo igual; que la aparta con frecuencia, pues nunca
me quedaré con mi mirada fija en ella para no incomodarla. Asi de facil.

En relacion con estas Ultimas personas que no son capaces de mantener la mirada
directa sobre los demas, ya que les intimida o sienten cierta vergiienza, sobre todo si
se trata de un desconocido, es logico buscar una solucidn, puesto que ya sabemos el
efecto positivo que provoca la mirada directa hacia otras personas y cdmo es negativo
hablar como si trataramos de evitarla. Un truco para que, sin mirar directamente a los
ojos de otra persona, ella piense que si lo haces es algo tan sencillo como dirigir tu
mirada hacia la zona de su entrecejo, el efecto es el mismo. Ahora bien, mucho
cuidado, como el efecto es el de una mirada directa, no te quedes con la vista ahi
clavada o seras tu quien incomode al otro.

La direccion de una mirada

He leido en muchas ocasiones que la direccién de la mirada puede dar informacion
fiable sobre si la persona dice la verdad o miente, ées esto cierto?

Yo también lo he leido y escuchado. Lo que se suele afirmar es que si una persona dice
la verdad a una pregunta que se le hace, es decir, si debe acudir al recuerdo, sus ojos
se orientaran hacia su izquierda.

e

Mientras que si la persona miente, es decir, si esta recurriendo a la imaginacion,
mirara hacia su derecha.

\’

Los cientificos han tratado de validar estas afirmaciones, pero los resultados de sus
experimentos cientificos no las han confirmado. La orientacién de las miradas en los
sujetos sobre los que se hicieron las pruebas, con independencia de que respondieran
con la verdad o mintieran, fue similar en cuanto a la cantidad de veces que se lanzaron



a la derecha o a la izquierda. No se obtuvieron resultados claros de los que se pudieran
extraer patrones validos de conducta.

A esta misma conclusion han llegado Richard Wiseman (de la Universidad de
Hertfordshire, en el Reino Unido), la doctora Caroline Watt (de la Universidad de
Edimburgo) y los investigadores Leanne ten Brinke y Stephen Porter, de la Universidad
de British Columbia, en Canada[18] [19] [20].

Asi que esto nos lleva a que debemos quitarnos de la cabeza esa idea tan repetida,
no vaya a ser que malinterpretemos a quien tengamos delante y luego le vayamos a
echar la culpa a la comunicacion no verbal.

A la vista de lo anterior, tal vez te estés preguntando si existe alguna manera fiable
de reconocer en otra persona cuando esta recordando algo. Haz una prueba: cuando
veas a alguien de confianza, preguntale como estaba decorado el Ultimo restaurante
en el que cenasteis o que te detalle la cara de algun personaje famoso... Una de las
pistas mas fiables de que una persona nos cuenta una historia que recuerda, y de que
no se esta inventando la respuesta, sera que desviara la mirada hacia arriba, a los
lados (a cualquiera de los dos: derecha o izquierda), o incluso cerrara los ojos para
concentrarse mejor.

Cuando nuestro cerebro precisa recurrir al recuerdo debe hacer un esfuerzo de
concentracién, por lo que le resultara muy dificil mirar a la vez a los ojos de la otra
persona. Por ese motivo, observaras que su mirada no se dirige hacia un punto
concreto, sino que estara como perdida para no distraer al cerebro en su bldsqueda de
informacion, del recuerdo.

Si ante una pregunta cuya respuesta exija acudir a la memoria nos contestan
mirandonos a nosotros directamente, desconfia de que la contestacidon sea sincera.
Aunque mucho cuidado con sacar conclusiones precipitadas, habra que tener en cuenta
las circunstancias de cada caso. Por ejemplo, puede que le hayan hecho esa misma
pregunta muchas veces y ya tenga automatizada la respuesta, como les suele ocurrir a
los politicos en las entrevistas.

Aprende a distinguir el sin-vergiienza del con-vergiienza

Me dice que se arrepiente, écOmo puedo saber si ese arrepentimiento es sincero?

Cuantas veces hemos visto por television a personas que pedian disculpas, ya fuera en
programas del corazén o hasta en los informativos, o por ejemplo, a los politicos que
habian sido condenados por corrupcién. Como en tantas ocasiones, las palabras se
pueden guionizar, vamos, que se las pueden aprender de memoria y hacer el mejor de
los discursos de arrepentimiento, pareciendo sentir vergiienza por lo sucedido. Pero, y
el cuerpo, équé dice al respecto?, écdmo reconocer un sentimiento de culpa, de
verglienza o de arrepentimiento real?

Lo normal es que, cuando nuestro cerebro siente esa carga, no seamos capaces de
mantener una mirada fija, directa, hacia la persona ante quien nos avergonzamos o
nos sentimos culpables, y menos aldn expresarlo con la barbilla bien alta; por este



motivo, lo mas frecuente suele ser que bajemos la mirada con distanciamiento, es
decir, que dirijamos la vista hacia abajo totalmente desenfocada, dejandola vagar
perdida. Ademas, es habitual que tengamos una reaccion de escondernos, es como si
no quisiéramos que se nos viese. ¢Y cdmo lo conseguimos? Colocandonos una mano
por delante de la cara. Me vienen a la memoria los programas de televisién de camara
oculta en los que se gastan bromas a ciudadanos o famosos. Su primera reaccion al
ver que han sido el objetivo de una broma suele ser la de echarse la mano a la cara,
esto es pura verglenza.

He realizado bastantes analisis de personas para comprobar si cuando afirman estar
arrepentidas de acciones que tienen claro reproche social, lo estan en verdad o solo
tratan de quedar bien. Por desgracia, en la mayoria de los casos no hay ningln signo
externo de arrepentimiento; en algunos, hasta se les ve cierto orgullo al decirlo,
subiendo la barbilla e incluso sonriendo sutilmente. No obstante, hay casos donde si
fue evidente la verglienza del protagonista, como cuando Bill Clinton reconocid sus
relaciones con Monica Lewinsky, que previamente habia negado; o cuando Rodriguez
Zapatero, entonces expresidente del Gobierno, tras el atentado en el aeropuerto de
Barajas por parte de ETA, se mostrd arrepentido, pues pocos dias antes habia restado
importancia a la banda. Sus miradas bajas y distanciadas mostraban coherencia y, en
consecuencia, resultaban creibles.

— ey
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Miradas de amor y de deseo

© Gety Images

¢Coémo puedo saber si atraigo sexualmente a otra persona o es enamoramiento?

Imagina que estas cenando en un precioso restaurante de tu ciudad con esa persona
gue tanto te gusta. éNo querrias saber leer un poquito sus pensamientos y descubrir si
desea de ti tu corazdn o una loca noche de pasion? ¢Y si te dijera que puedes seguir
algunas pistas que te esta regalando sin darse cuenta?

En el afio 2015, investigadores de las universidades de Ginebra y Chicago (Mylene
Bolmont, John T. Cacioppo y Stephanie Cacioppo) realizaron un estudio conjunto
centrado en las miradas de amor o de deseo sexual, si eran idénticas o se
diferenciaban al dirigirlas hacia la otra persona[21]. Sus resultados fueron muy



reveladores en cuanto a la gran importancia que tiene el rostro humano en estas
circunstancias. Saber leerlo adecuadamente es la clave, y si entramos mas en detalle:

Diferenciar donde se centra la mirada de la otra persona nos ayudara a distinguir el
amor del deseo.

Volvamos a ese acogedor restaurante, observa su mirada y trata de distinguir si se
centra mas en tu rostro y casi olvida tu cuerpo o si ademas de mirarte a la cara, —
faltaria mas que no lo hiciera—, recorre mas tiempo con su mirada cada linea de tu
cuerpo. En el primer caso, los 0jos hablan de amor, mientras que en el sequndo parece
que sube la temperatura y el deseo sexual se descubre.

Ademas, se han hecho diversos experimentos sociales colocando frente a frente a
dos desconocidos, y se les pedia que no se hablaran, que solo se miraran a los ojos.
Algunos de ellos no supieron explicar la razén de que no pudieran evitar acabar
besandose[22]. Algun joven de los experimentos dio como respuesta la siguiente, con
la que me quedo: «Si miras a alguien de verdad, siempre vas a sentir algo».

Y no puedo cerrar este apartado sin recordar una escena de la pelicula Piratas del
Caribe, donde uno de sus protagonistas, Will Turner, interpretado por Orlando Bloom,
al despedir en una escalinata a su amada, Elizabeth Swann, interpretada por Keira
Knightley, y ver como se aleja, se dice a si mismo en voz baja: «Que se vuelva, que se
vuelva». Y es que cuando nos alejamos de un ser querido, de forma instintiva, solemos
volvernos para mirarlo otra vez. Por cierto..., ella volvid su rostro y él se sinti6 feliz.

A vista de orador

Para cuando haga mi proxima intervencion publica, éme puedes dar algun consejo de
hacia dénde mirar o como hacerlo?

Si tienes que dar una clase o una conferencia ante un gran nimero de personas, €s
importante «no perderte de vista», prestarte atencion a ti mismo. El mayor error que
he observado, que ademas se repite con frecuencia y encima es muy facil que suceda,
es dar la mayoria de tu presentacion a un solo individuo. Si, es una gran verdad que
hay personas con miradas que atraparan la tuya, sobre todo si ves como estan casi
extasiadas escuchandote, con una sonrisa y, de vez en cuando asintiéndote con su
cabeza. En ese momento... ipeligro! Puedes ser hipnotizado. Es una broma en un
sentido literal, pero creo que nos entendemos, éverdad?

Esa persona tan agradecida por tus palabras puede convertirse en tu Unica
espectadora y entonces ella seguira fascinada, pero... éy el resto?, équé pensaran?
Pues que les has olvidado, que no existen. Cuando alguna persona del publico se
siente olvidada es muy posible que te lo devuelva con la misma moneda, que
mentalmente se ponga a pensar en lo que hara al dia siguiente o en el fin de semana,
algo que sucedera sin que ella misma sea consciente de la pérdida de conexidn. Esto
es algo que nunca debemos permitir. Cuando estés ante tu publico regala tu mirada a



todos los presentes, escapa de esas miradas tan atrayentes. Ese tipo de mirada se
llama en «abanico»: de derecha a izquierda y de izquierda a derecha. Vamos, como si
fueras un rey mago y repartieras caramelos, no se los vas a dar todos al mismo nino.

Pasemos a una segunda fase y un segundo error: hay oradores que solo hablan para
los de las primeras filas, ¢y los del medio o los de la ultima fila? Pobrecitos, que
también te estan dedicando su tiempo y les interesa mucho lo que les cuentas. iPues
nunca lo olvidemos!

Me parece un consejo equivocado quienes recomiendan sentar a los amigos vy
familiares en las primeras filas para que, si te sientes algo nervioso, los mires y hables

escuchado tu misma conferencia varias veces; asi que mejor distriblyeles entre el
publico, que no atraigan tu atencion.

Siempre debes repartir tu mirada de una manera equilibrada entre todos los
asistentes. No te quedes nunca demasiado tiempo fijo en una sola zona o, peor aun,
en una sola persona, salvo que la estés poniendo como ejemplo de algo que cuentes o
expresamente te quieras dirigir a ella.

Otro de los grandes peligros para un orador es llevar escrita su intervencion.

La lectura de tu discurso hace perder el invisible hilo de conexiéon orador-espectador
que consigue la mirada y sera muy facil que desconecten. Nunca olvides que tus ojos
atrapan la atencion.

En estos casos, lo mejor sera llevar escritas solo unas ideas basicas o palabras clave
y con letra muy grande para verlas en un rapido vistazo; asi nunca perderas tu
contacto ocular con el publico y seras tu quien consigas hipnotizarlos con tu gran
intervencion.

. Te observa el mentiroso?

¢Es verdad eso que dicen de que el mentiroso no te mira a los 0jos?

éNo has escuchado decir en alguna ocasién que las personas cuando te estan
mintiendo evitan el contacto ocular, que no miran a los ojos de su victima? ¢Verdadero
o falso? En primer lugar, las personas que casi no dirigen la mirada a su interlocutor o
que la mantienen un tiempo minimo suelen transmitir temor o generar desconfianza.
He escuchado a mas de una persona decirme: «No me fio de quien no me mira a los
ojos mientras le hablo o cuando me esta contando algo». Eso si, esto me lo dicen mas
las personas extrovertidas (que son de mas mirada) y menos las timidas (de menos
mirada directa), porque solemos tender a pensar que los demas deben ser como
nosotros, y esto nos puede conducir al error.

Aunque el caso mas comprometido con el que me he encontrado fue el de una
alumna que, al concluir un curso, en privado, me pregunto lo siguiente: «Mi pareja no
me mira casi nunca a los ojos, édebo desconfiar de él?». En esos momentos me



planteo si tendria que haber seguido siendo abogado, es broma, me encanta lo que
hago, y mi respuesta fue sincera y sencilla. Puede que te sirva a ti también para
comprender mejor a las otras personas: «Debes hacerte algunas preguntas», le dije,
«ése comporta igual con las demas personas con quienes también tiene mucha
confianza?, élo hace al tocar ciertas conversaciones mas comprometidas?, ¢ha sido asi
siempre?». Y es que, como digo en tantas ocasiones, nunca saquemos conclusiones
precipitadas y estudiemos cada caso y a cada persona.

Uno de los estudios mas interesantes efectuados sobre la relacion entre la mentira y
la observacion directa es el realizado por Samantha Mann, Aldert Vrij, Sharon Leal, Par
Anders Granhag, Lara Warmelink y Dave Forrester, de la Universidad de Portsmouth,
Reino Unido[23], que tras analizar las declaraciones de un gran nimero de sujetos
comprobaron que al mentir si establecian mayor contacto visual que al decir la verdad.
La razon estriba en lo que yo llamo «complejos del cerebro mentiroso». Como la
persona sabe que su historia es falsa, como ella misma no se la cree, se siente en la
necesidad de poner un plus de conviccién al relato. Ese plus no esta en la propia
historia, sino en la comunicacién no verbal que la acompaia, y es aqui donde la mente
utiliza como arma de conviccion su mirada. Es como si dijera: «Si te miro mas, me vas
a creer mas». Por ello, el mentiroso establece un mayor contacto visual adrede que
quien cuenta una historia verdadera, ya que este Ultimo no necesita pluses de
veracidad y se limita a mirar a la otra persona con normalidad, no un mayor tiempo.

Ahora vayamos a la excepcidn, que se refiere a las personas que cuando mienten,
ademas sienten vergiienza de hacerlo.

En los casos en que la vergienza supera al interés de obtener un beneficio del
engafo es cuando mas he comprobado estas miradas huidizas que parecen buscar una
escapatoria. Te remito a lo que hemos visto en un apartado anterior, a la direccidon de
la mirada en personas avergonzadas.

No obstante, mucho cuidado con las conclusiones que pudieras obtener de un solo
parametro. Nunca existe un cien por cien de seguridad en que alguien nos mienta y
solo tendremos interesantes pistas para seguir investigando.

Recomendaciones

1. Cuando quieras resaltar tus dotes de persuasidn, mira a los ojos. Convenceras mas
si tu mirada y tus palabras se alian y se enfocan en su destinatario.

2. Céntrate en quien atraiga las miradas. Identificaras al lider de un grupo por ser
quien recibe mas miradas.

3. Amodldate a sus tiempos. Como no existe una regla universal, observa a la otra
persona y procura sintonizar con ella utilizando sus mismos tiempos de mirada
directa.

4. Viajamos con la mirada para recordar. El esfuerzo mental de buscar y traer un
recuerdo necesita que desviemos la mirada de la persona con la que hablamos.

5. El arrepentimiento lanza la vista al suelo. Cuando alguien se siente arrepentido,
suele bajar la mirada y no mantenerla en quien lo observa.



6. La verglienza hace que no demos la cara. Quien se avergienza puede utilizar su
propia mano para ocultar su rostro o perderse en el infinito con su mirada.

7. Fijate donde te mira y descubriras si hay deseo. Cuando una persona recorre el
cuerpo de la otra y no se centra en su rostro, sera un buen indicador del deseo
sexual.

8. Tu publico te escucha si lo miras. No des tu clase o conferencia a quien parece mas
receptivo, los demas también han ido a escucharte.

9. El mentiroso te vigila. No pienses que quien te intente engafiar no te mira a la cara
directamente, lo hara para comprobar si su mentira le funciona.

10. Si te intimida mirar a los 0jos, hazlo entre ellos. Las personas a quienes les resulta
dificil mantener la mirada con su interlocutor, que no la eviten, mejor que la dirijan a
Su entrecejo.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba tus conocimientos adquiridos en este capitulo:

1. Si deseo atraer la mirada del visitante al perfil de mi red social, sera positivo que la
foto que me represente en ella...

a) Me muestre de cuerpo entero mientras hablo hacia el fotégrafo.

b) Sea de medio cuerpo y con mi mirada perdida en el horizonte.

c¢) Dirija una mirada directa a quien se encuentra al otro lado de la pantalla.

2. Voy a reunirme con un grupo de personas que no conozco y me interesa elegir a una
de ellas para convencer al grupo, me centraré en quien...
a) Reciba mas miradas de las personas que integran su grupo.
b) Hable mas tiempo entre ellas mientras esperan.
c) Veo que observa cada detalle del entorno en que se va a producir nuestra
reunion.
3. Una mirada directa por mi parte a los ojos de mi interlocutor durante un prolongado
espacio de tiempo...
a) Siempre sera positiva, dado que resultaré mas convincente.
b) Nunca es conveniente, puesto que puede llegar a intimidarle.
¢) Podra ser positiva o negativa dependiendo del tipo de personalidad que tenga la
otra persona.

4. Si observo a alguien delante de mi que, ante mis preguntas, sube en ocasiones su
mirada hacia la derecha y en otras hacia la izquierda significara que...
a) Siempre se eleva hacia la izquierda cuando esta recordando lo que me va a
responder.
b) Siempre se eleva hacia la derecha cuando esta imaginando la respuesta.
¢) No hay resultados concluyentes y no debemos sacar conclusiones precipitadas.



5. Le hago una pregunta que exige recordar a quien esta frente a mi y me responde
sin apartar ni un segundo la mirada de mis ojos, es un indicio de que...

a) Se concentra en mis propios 0jos para recordar la respuesta.

b) Tiene memorizada la respuesta y puede que no sea cierta.

¢) Duda de lo que me esta respondiendo.

6. Si veo a un personaje publico por televisién pidiendo perddn por un grave error
cometido mientras mira con la barbilla alta a los periodistas que le entrevistan, lo mas
posible sera que...

a) Se arrepienta porque mira a la cara a quienes le rodean.

b) No sienta ninguna culpa o verglienza por lo que hizo.

¢) En esas circunstancias resulta indiferente la direccién de la mirada.

7. Si en una cena romantica a la luz de las velas mi compafiia mantiene su mirada
dirigida a mi rostro, sera un indicativo de que...
a) Cupido le ha lanzado una de sus flechas directas al corazon y se ha enamorado de
mi.
b) Esta tratando de descubrir lo que deseo en realidad.
) Soy su centro de atencidn para que no escape una gran noche de pasion.

8. Tengo que dar en unas horas una conferencia para un gran nimero de personas
entre las que se encuentran familiares y amigos, cuando los veo llegar les pido que...
a) Se sienten en las primeras filas para poder mirarlos a ellos principalmente y asi
sentir mas seguridad al hablar en publico.
b) Se vayan distribuyendo entre el publico para repartir mi mirada «en abanico»
entre todos los asistentes.
¢) Se pongan lo mas lejos posible para no distraer mi atencion.

9. Si la persona con la que hablo no me mira a los 0jos...
a) No debo fiarme de lo que me cuente.
b) Deduzco que trata de terminar cuanto antes la conversacion.
¢) Puede que solo sea una persona timida.

10. Si una persona me mira a la zona situada entre los 0jos...
a) Lo mas posible es que crea que me esta mirando directamente a ellos.
b) Me trata de enganar al no ser una mirada directa.
¢) Me hara sentir cierta incomodidad.

Resultados del test

1. Respuesta ¢
2. Respuesta a
3. Respuesta c



4. Respuesta c
5. Respuesta b
6. Respuesta b
7. Respuesta a
8. Respuesta b
9. Respuesta ¢
10. Respuesta a



Tras el velo de la apariencia

Introduccion

Como estamos comprobando, la comunicacidon no verbal abarca un gran ndmero de
canales comunicativos de la persona y, en este capitulo, nos vamos a centrar en el de
su apariencia. La Real Academia Espanola (RAE) define la «apariencia» como:
«Aspecto o parecer exterior de alguien o algo». Pues, exactamente, eso es lo que
vamos a estudiar ahora desde diferentes perspectivas:

— La informacion que yo mando a los demas.

— La que yo percibo del resto de personas.

— Lo que a mi mismo me hace sentir mi apariencia externa.

Ademas, si bien nos centraremos en el individuo, también estudiaremos su entorno,
como es, por ejemplo, su lugar de trabajo. Aunque podemos ser enganados por la
imagen de una persona que se ha «disfrazado» para conseguir algo de nosotros, nunca
debemos pasar por alto que el hecho de que saquemos conclusiones rapidas de la
apariencia de otras personas o lugares es un acto instintivo, innato al ser humano.
Venimos programados para hacerlo como un recurso eficaz de supervivencia.

Quienes fueron lentos juzgando a los demas a primera vista o se equivocaron en su
juicio quiza no tuvieron ya una segunda oportunidad.

La importancia de la primera impresion

¢Es cierto que la primera impresién es la que cuenta?

Cuando conocemos a una persona, ya sea alguien a quien nos presentan unos amigos,
al vendedor que trata de que le compremos algun producto, el médico cuando
entramos por primera vez a su consulta o el abogado al que nunca hemos visitado...,
da igual que se trate de una relacién distendida y amigable o de otra mas profesional y



formal, siempre vamos a crearnos una primera impresién durante los primeros
segundos en los que entremos en contacto. Y esa primera impresion va a depender de
Si:

— Nos mira directamente a los 0jos o evita hacerlo.

— Nos sonrie o0 mantiene un gesto impasible o, incluso, exterioriza cierto enfado.

— Nos tiende la mano con seguridad, se aproxima para darnos dos besos o bien nos
deja la iniciativa...

— Se nos acerca a saludarnos o permanece en su sitio esperando que lo hagamos
nosotros.

— Sus primeras palabras al vernos transmiten alegria de conocernos, cansancio,
aburrimiento...
Esos primeros segundos son claves. Nunca los descuidemos ya que tal y como se ha
constatado en diversas investigaciones al respecto[24] [25]:

En los primeros diez segundos la otra persona se va a llevar una impresion de
nosotros que tiende a perdurar y va a ser dificil que cambie.

Te daré diez consejos personales para mejorar ese primer contacto con alguien
desconocido. Ten en cuenta que, en ese primer instante, no se va a ver lo que eres,
sino lo que pareces:
1. Una sutil sonrisa ayuda a generar en la otra persona la misma emocion, la de la
alegria de conoceros. Por favor, que sea sincera.
2. La mirada directa a sus ojos le transmitira cercania y confianza.
3. El apretdn de manos debe ser firme y vertical.
4. Mantén una postura erguida y que, a la vez, te resulte cémoda.
5. No invadas su espacio personal, pero tampoco te mantengas tan lejos que parezca
que tiene una enfermedad infecciosa.
. Con una ligera inclinacion corporal hacia la otra persona le demostraras tu interés.
. Vistete para la ocasion. No descuides tu ropa y tus zapatos, y en la medida en que
no te sientas a disgusto, adaptate a quien vas a ver y al entorno.
8. Jamas olvides tu aseo personal. En ocasiones, lo que parece mas evidente es lo que
primero se olvida.
9. Tus primeras palabras pronuncialas con seguridad para no transmitir duda o temor.
Hasta el primer «Hola» es importante.
10. Y cuando ya comiences la conversacidn, o a describir tus cualidades o intereses, no
te aceleres hablando demasiado rapido para no parecer nervioso o impaciente.

N O

Con estos sencillos consejos vas a transmitir seguridad en ti mismo, te daras a conocer
como alguien en quien se puede depositar una responsabilidad y ofreceras una imagen
profesional, como alguien cuidadoso, cercano y sincero.

Como vemos, mas nos vale comenzar con buen pie y que la idea que esa persona,
desconocida hasta entonces, se pueda crear de nosotros sea la mejor posible, dado
gue si un dia nos mostramos diferentes, sera muy distinto que piense: «Es encantador,



aunque hoy parece que tiene un mal dia», a esto otro: «Es insoportable, aunque hoy
parece que tiene un buen dia». Menuda diferencia, éverdad?

De todos modos, podemos cambiar esa primera impresion, pero nos llevara mucho
mas trabajo y tiempo que si lo hubiéramos conseguido durante esa primera
presentacion. Es mas facil escribir sobre una pagina en blanco que borrar lo escrito y
escribir encima lo contrario. Ten siempre en cuenta que, como dijo Oscar Wilde,
«nunca existe una segunda oportunidad para causar una buena primera impresion».

El valor de imitar lo que ves hacer a la mayoria

¢Somos como borreguitos que seguimos al rebafio?

La importancia de la apariencia no solo se limita a la impresidn que transmitimos o nos
transmiten otras personas. También afecta a todo lo que nos rodea, como puede ser
nuestro puesto de trabajo al que dedicaremos un apartado especifico mas adelante, o
un establecimiento comercial.

Imagina que vas a una nueva ciudad, es la hora de comer y no sabes a qué
restaurante entrar. Delante de ti ves que hay dos que ofrecen una carta de comidas
tentadora y con los mismos precios, pero a través de sus ventanales de cristal
compruebas que uno esta vacio y el otro casi completo. éPor cual te decidirias? Lo mas
frecuente es elegir el que esta mas concurrido. Realmente no sabemos la calidad de
uno u otro establecimiento, pero entendemos que si todo el mundo ha preferido ese,
por algo sera. Es el poder de la apariencia externa de un determinado lugar para influir
en nuestras decisiones.

Recuerdo que mi padre, camarero de profesion, me comentaba cuando yo era
pequefio que cada vez que empezaba a trabajar en un bar que se inauguraba,
invitaban a la gente a sentarse y les regalaban un café o un refresco. Eso tenia un
efecto llamada para el resto de los potenciales clientes que pasaban por delante. Mi
padre no era investigador, pero llevaba trabajando en hosteleria desde los 14 afios y
sabia que el sistema funcionaba.

Si damos ahora el salto a los que si son cientificos, comprobaremos que asi lo
constatan, y este efecto tiene su propio nombre:

El «principio de validacion social>»>, que funciona en un doble sentido: hacemos lo que
hace la mayoria y hacemos lo que hacen aquellos que son como nosotros.

Hacer lo que vemos que hacen otras personas, sobre todo si las consideramos
nuestros iguales, nos da una sensacién de pertenencia a un grupo o «tribu» y de
seguridad de la que dificilmente escapamos. La publicidad lo ha empleado a menudo:
nos animan a comprar o contratar aquello que se supone todos ya tienen, o bien lo
que ya han comprado las personas de nuestra misma profesion, edad, estatus social...
La raiz de este comportamiento se encuentra en nuestras reacciones mas primitivas
para sobrevivir como especie. Es mas facil que lo consigamos en grupo que como



elementos aislados. Y la manera de que nos sintamos parte de ese grupo o «tribu» es
haciendo lo que en apariencia hacen los demas.

Vestidos para convencer

Ante una reunidn importante para mi, ¢debo dar especial importancia a mi apariencia,
al margen de lo obvio, es decir, a ir cuidada y aseada?

Jamas debemos olvidar que enviamos mensajes desde el primer instante que alguien
nos ve, como ya hemos dicho al hablar de la importancia de la primera impresién. Aln
no hemos hablado ni gesticulado, ni siquiera saludado, pero cuando nos acercamos
desde cierta distancia o nos invitan a entrar a un despacho profesional o a una reunion
quien nos observa ya comienza a hacerse una idea de como somos. Esta idea, en gran
medida, dependera de nosotros mismos, de una decision que hayamos tomado tal vez
una hora antes: équé ropa me pongo?

Quiero dejar claro que respeto la opinidn de quienes deciden no cambiar nunca la
imagen que transmiten, sin importar que vayan a tomar unos aperitivos con los
amigos, a una entrevista de trabajo o a una negociacion comercial; ahora bien,
debemos ser conscientes de que las decisiones tienen sus consecuencias. Y este tema
no es una excepcion.

Mi consejo es que elijas bien tu vestuario, tanto si vas a mantener una reunién con
unos directivos de una multinacional como con un grupo de estudiantes universitarios.
Lo mas efectivo para tus intereses es que no vistas de la misma manera en uno y otro
caso. Mientras que en el primer caso, el atuendo sera mas formal y serio, para el
segundo deberias elegir uno mas acorde, de ropa desenfadada. éPor qué? Te aseguro
que no es un capricho mio ni ganas de cambiar tus costumbres. EI motivo tiene las
mismas bases antropoldgicas que hemos visto en el apartado anterior al analizar por
qué imitamos lo que vemos que hacen los demas: «el sentido de pertenencia al mismo
grupo o “tribu”».

Como ya he venido comentando, nuestro cerebro trae de herencia genética
reacciones muy primitivas. Una de ellas es la siguiente:

Confiamos mas en quien vemos como un igual a nosotros y miramos con mas recelo al
diferente.

Puedes pensar que es una injusticia y tienes razon, pero no podemos borrar de un
plumazo aquello que nos ha ayudado a sobrevivir como especie, por ejemplo,
desconfiar de quien no era de nuestra tribu, ya que suponia un potencial peligro. Como
hemos dicho al hablar de la «validacion social», la pertenencia a un grupo da
seguridad a nuestro cerebro.

A pesar de que hoy en dia contamos con medios de transporte que nos trasladan al
otro lado del planeta en unas horas y comunicaciones instantaneas entre personas



situadas en los cinco continentes, seguimos confiando mas, por regla general, en quien
se parece mas a nosotros. Herencia evolutiva de cientos de miles de afios.

Asi que si queremos dar una buena impresion, dediquemos un poco de tiempo a
vestirnos de una manera acorde al grupo humano al que vamos a ver, sin perder nunca
nuestra «esencia», faltaria mas. Es importante que dediquemos un poco de tiempo a
pensar donde voy, con quiénes voy a estar y para qué.

Veamos primero algunos experimentos cientificos que se han realizado sobre la
materia y posteriormente te contaré varios casos reales. Los investigadores pidieron a
quienes participaban en el experimento que hicieran lo mismo, pero cambiando su
ropa. Les dijeron que fueran a una parada de autobus y pidieran dinero para poder
coger uno de ellos. Debian ir a una en concreto muy concurrida por personas de todo
tipo y tenian que vestirse de dos maneras diferentes: informal y ejecutivo.

Cuando regresaron de hacer multiples pruebas y contaron el dinero, comprobaron
que los importes recibidos eran similares; sin embargo, al ver las grabaciones
advirtieron la gran diferencia: cuando los enviados a hacer la prueba vestian con ropa
informal, aquellos que esperaban el autobus vestidos mas de ejecutivos rehusaban dar
dinero, pero si lo hacian quienes vestian mas informales; no obstante, cuando
cambiaron su apariencia y acudieron vestidos mas formalmente, ocurrid a la inversa, la
gran mayoria de quienes daban su dinero eran los ejecutivos. Conclusion: se ayuda
mas a los de la misma tribu.

Otro experimento social[26] que se ha efectuado en repetidas ocasiones con
idénticos resultados ha sido el de poner a un actor vestido de manera mas informal o
bien vestido y caer de repente al suelo desmayado. Al primero nadie le socorria, la
gente pasaba por su lado como si no existiera y transcurrieron quince minutos hasta
gue unos policias se acercaron a él; mientras que al segundo, en quince segundos le
rodeaban varias personas preocupadas por su estado de salud. Duro pero real.

Vayamos a algunos casos que yo mismo he presenciado o me han contado mis
alumnos. Una abogada que estuvo en mis clases tuvo que presentarse a una entrevista
para ver si una gran empresa contrataba a su despacho de abogados para que llevara
sus asuntos legales. Muy habilmente, ella, dias antes de acudir a la cita, mird en la
web como vestian sus empleados y directivos, y también comprobd que los colores
corporativos de la empresa eran el azul y el rojo. Recuerdo cuando con una sonrisa me
dijo: «Me fui a una tienda de moda y me compré un traje azul con una camisa roja».
Acudié a la entrevista como otros muchos candidatos, pero finalmente ella fue la
elegida. Tras pasar un tiempo y coger confianza con quienes le habian contratado, no
pudo evitar preguntar: «éPor qué a mi?». La respuesta fue: «Pasaron muchos buenos
profesionales por mi despacho, pero segun te vi, no sabria decir por qué, senti que ya
pertenecias a nuestro equipo».

En nuestra vida politica hemos tenido también varios ejemplos destacables, si bien
el mas llamativo fue el de Anna Gabriel, diputada del Parlamento de Cataluia, que se
marchd a Suiza coincidiendo con una orden de comparecencia judicial del Tribunal
Supremo de Espafia. Ella siempre llevaba su cabello recogido, con su caracteristico
flequillo corto y recto, y ropa informal con esléganes reivindicativos; de pronto, cuando
aparecio en una entrevista periodistica desde Suiza la vimos con el cabello suelto, el
flequillo peinado hacia los lados y ropa mas formal, sin ningln eslogan. Un cambio tan



radical de imagen, coincidiendo con un cambio de residencia, no parece casual sino
causal. Ella pretendia reunirse con organismos internacionales para expresar sus
reivindicaciones nacionalistas sobre Cataluia y seguramente cambid su imagen para
gue se le abrieran mas puertas. Una decisidn bien pensada.
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Otro cambio de papeles que a mi me resultd simpatico fue el de la reunidén que
mantuvieron los presidentes de Partido Popular y Ciudadanos en aras a formar una
mayoria parlamentaria que permitiera formar gobierno en Espafia. Comprobamos
cdmo ambos cambiaron sus vestimentas. El que era presidente del Partido Popular, que
habitualmente utiliza corbata, se la quitd, y el de Ciudadanos, que no solia usarla, se
la puso. No creo en estas casualidades.
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Asi que la proxima vez que vayas a tener una reunion importante recuerda lo que
acabamos de ver y luego toma la decisidn que creas que mejor te conviene. Y lo mas
importante: nunca descuides tu apariencia.

El efecto «halo»



¢Es verdad que ser mas atractivo o llevar un uniforme hace que aumente la confianza
en esa persona?

Te voy a hacer una pregunta y, como no tienes que decir en alto tu respuesta,
contéstala con sinceridad. Imagina que vas a pedir consejo o ayuda a cada uno de
estos desconocidos, éen quién confiarias mas?:

e ¢En una persona bien vestida o en otra mal vestida?
¢En alguien que te atrae por su atractivo o en quien no te atrae?
¢En un agente de la autoridad uniformado o en uno que no lo esta?
¢En un médico con su bata blanca o en otro que va vestido de calle?

Otra pregunta, éa quién sera mas facil que abras la puerta de tu casa o sigas sus
indicaciones? ¢A quien llama o te marca un camino con uniforme o a quien va vestido
de calle? Hace unos afos vi una serie de programas de television en donde se trataba
de estafar a los ciudadanos para demostrarnos lo confiados que somos. Como es
l6gico, una vez conseguido su propdsito se les descubria que todo formaba parte de un
programa. Los «estafadores» siempre decian que el uniforme era clave para ganarse la
confianza de los demas. Incluso en alguno de los programas se reian con ello, pues
comentaban que tenian comprobado que con ponerse un simple chaleco reflectante,
de esos que llevamos en el coche para caso de averia o accidente, para conseguir sus
propositos les bastaba.

A esto se le denomina el efecto «halo» y es un sesgo cognitivo, es decir, un defecto
psicolégico que nos lleva a un procesamiento mental erroneo vy, arrastrados por él, a
un juicio inexacto. En términos sencillos:

Si una persona nos gusta o lleva algo que transmite confianza, pensamos que todo en
esa persona es bueno y que se puede confiar en ella.

El atractivo fisico es determinante para generar un buen efecto halo. Piensa en tu
actor o actriz favoritos por su atractivo fisico... éYa?... Lo facil sera que imagines a esa
persona dotada de cualidades positivas, aunque no la conozcas, y que la veas mas
inteligente, simpatica y generosa o que puedes confiar mas en ella.

¢Has visto personas feas en la publicidad? Los mas descarados, los anuncios de
colonias y perfumes. Pues ya imaginards que no es casualidad. Como valoramos
positivamente a la persona, lo hacemos también con el producto que publicita.

El mundo del crimen, en el mas cruel de sus significados, se ha valido también del
efecto halo. Grandes asesinos en serie lo utilizaron. Uno de los ejemplos mas
conocidos es el de Ted Bundy, que, entre otras artimafias, empleaba su atractivo fisico
para ganarse la confianza de sus futuras victimas (treinta y seis asesinatos
confirmados).

Este efecto halo también es aplicable al mundo de la politica. El atractivo fisico hace
ganar votos por el mismo motivo que estamos exponiendo. Tras el debate que se
produjo por la presidencia de Estados Unidos entre Nixon y Kennedy en los afios
sesenta, las encuestas al publico que lo habian escuchado por radio dieron como



ganador a Nixon; sin embargo, cuando se pregunté a los que lo habian seguido por
television, dieron la victoria a Kennedy.
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Asi que la préxima vez que tengas que confiar o desconfiar de una persona atractiva
o de alguien con uniforme, prueba a ver si consigues escapar del efecto halo o, como
suele ocurrir, la apariencia arrastrara tu decision.

Los colores comunican
¢Es cierto que los colores pueden influir en los pensamientos de las demas personas?

¢Has advertido que muchas mujeres del mundo de la politica cuando salen a dar una
rueda de prensa tras haber sido acusadas de algun hecho que se ha reprochado
socialmente, visten enteramente de blanco? O bien eligen el color rojo cuando se
presentan a un duro debate electoral, como fue el caso de Hilary Clinton en su primer
debate con Donald Trump. Recordemos que dias antes Hilary habia perdido el
conocimiento y se podia pensar que su estado de salud era débil.

Los hombres usamos menos variedad de colores. Elegimos generalmente el azul, el
gris o el marrén. También los hay que visten con colores mas llamativos, claro que si,
pero no es lo habitual.

Se dice que los colores actian como detonantes psicologicos, provocando en nuestra
mente unas determinadas emociones y sensaciones.

Por este motivo pueden ser utilizados por las personas para conseguir transmitir las
sensaciones deseadas. Asi, por ejemplo:
e Azul. Transmite limpieza y genera confianza. Nuestro cerebro lo asocia al cielo y al
mar.
e Rojo. Genera seguridad, fuerza, poder y autoconfianza. Atractivo sexual.
Intimidacién (asociado a la sangre y a la vitalidad).



e Negro. Simboliza vacio, soledad vy tristeza, por ello se asocia al luto en algunas
culturas. Aunque en otros contextos simboliza la elegancia y la objetividad.

e Verde. Transmite tranquilidad, nuestro cerebro lo asocia a la vegetacién, a un
lugar con agua y alimentos.

¢ Blanco. Principalmente se relaciona con la pureza.

El uso de los colores también se ha investigado en otros ambitos como el comercial, un
campo en el que la comunicacién sin palabras es determinante. En la universidad de
Missouri—Columbia se hizo un estudio sobre la relacion entre el color de los logotipos
comerciales y lo que la gente sentia al verlos. Aqui tienes el resultado[27]:

 Los logos azules invocan sensaciones de confianza, éxito y formalidad.

e Los logos verdes causan percepciones de responsabilidad ambiental, fortaleza,
durabilidad, masculinidad y sostenibilidad.
Los logos morados evocan feminidad, glamur y encanto.
Los logos rosados dan la percepcién de juventud, imaginacion y moda.
Los logos amarillos invocan percepciones de diversién y modernidad.
Los logos rojos causan sensaciones de experiencia y seguridad.

Como curiosidad te diré que el color favorito de la mayoria de las personas es el azul.
Yo mismo he hecho la prueba preguntandolo en todas mis redes sociales, y me han
respondido mas de mil personas confirmandomelo.

Te sientes como te vistes

Si yo soy la misma persona, éla ropa que elijo cada mafiana puede afectar a la
percepcion de mi misma?

Una importante presentadora de television, a la que aprecio y admiro mucho, me
comentd que ella cuando se despierta un poco mas apagada, como sin fuerza vital, se
viste de rojo, como una reaccién personal para levantar su animo y notarse mas vital.
&Y tU? éHaces algo parecido? éTe vistes igual un lunes, un viernes o un sabado? ¢Eres
una persona que te sientes con mas o menos animo, poderosa o fragil, activa o pasiva,
segun escojas una u otra ropa? Te informo de que las investigaciones realizadas al
respecto asi lo confirman[28] [29].

Segun un estudio de las universidades americanas de Columbia y la Estatal de
California, las personas que vestian una ropa mas formal superaban en las tareas
creativas y de organizacion a quienes, en los experimentos, vestian una indumentaria
mas casual.

En otra investigacion se dividieron a unos deportistas en dos bandos, los que vestian
de azul y los que lo hacian de rojo. ¢Te imaginas quiénes hicieron los mejores
resultados en ejercicios con pesas? Los de rojo.

En la prueba realizada por la profesora Karen Pine, esta pidid a algunos de sus
alumnos que se pusieran camisetas de Superman para comprobar como les influia esta



ropa de superhéroe. El resultado fue el que ella imaginaba: consiguié que ganaran en
seguridad y que se sintieran fisicamente mas fuertes y con la sensacion de que podian
levantar mayores pesos.

El psicologo social Adam Galinsky también demostrd que cuando facilitaba una bata
blanca a un grupo de personas y les decia que era de médico, estas mejoraban su
agilidad mental y, sin embargo, si a otro grupo les informaba de que esa bata
pertenecia a un pintor, su agilidad mental no mejoraba.

Todo ello constata lo siguiente:

Nuestros procesos mentales, la seguridad en nosotros mismos y la determinacion a la
hora de afrontar un trabajo o un reto pueden verse influidos por la apariencia que nos
hemos creado.

Lo que transmiten unas sencillas gafas

Al margen de que sea un complemento necesario o no, équé mensaje transmite en el
ambito de la apariencia el uso de unas gafas?

A nivel popular esta muy extendida la opinidn de que, en general, unas gafas aportan
un aspecto mas intelectual e inofensivo a quien las usa. Solo tenemos que recordar la
pelicula de Superman, donde el superhéroe parece un timido reportero cuando lleva
unas simples gafas (ademas de que se quita el traje, pero eso ahora no viene al caso).

Profundizando mas en el tema de cdmo modifican las gafas la imagen que
transmitimos a los demas, y para que veas la importancia que pueden llegar a tener,
hace poco me llamd la atencidn en un caso de asesinato multiple muy mediatico, que
el acusado, a quien anteriormente habiamos visto siempre sin gafas en los medios de
comunicacion, de repente, en el juicio aparecid con unas gafas de montura gruesa.
¢Casualidad? No lo creo.

Es posible que la estrategia de la defensa se basase en un interesante estudio
realizado por Michael Forster, Gernot Gerger y Helmut Leder, de la Universidad de
Viena, cuyo titulo es «The glasses stereotype revisited: Effects of glasses on
perception, recognition and impressions of faces»[30]. En este estudio se llevaron a
cabo unas investigaciones cientificas poniendo a un grupo de participantes imagenes
de personas sin gafas, con gafas de montura gruesa o con unas gafas sin montura para
que decidieran quiénes les parecian mejores o peores segun unos parametros que te
facilito a continuacidn. Los resultados fueron los siguientes:

1. Mas atractivas y agradables. Personas sin gafas o con gafas sin montura.

2. Mas exitosas e inteligentes. Personas con gafas, tanto con montura como sin

montura.

3. Mas dignas de confianza. Personas con gafas sin montura.

4. Mas cooperativas. Personas sin gafas o con gafas sin montura.

Y si ahora volvemos al ejemplo anterior, donde el acusado llevaba gafas con montura
gruesa, épor qué no las llevd sin montura, ya que segun el estudio anterior parece que



hubiese transmitido mayor confianza? Pues porque estos mismos investigadores
comprobaron que habia mas posibilidades de que fueran reconocidos como los autores
de los hechos, y en consecuencia como culpables, las personas que llevasen gafas sin
montura. El experimento constaté que entre una persona que llevaba gafas sin
montura y otra con montura gruesa, las primeras hacen pensar que a esa persona ya
se la habia visto antes, por lo que tiene mas posibilidades de ser reconocida como
autora de los hechos. Por lo tanto, mediante el uso de una montura gruesa se minora
ese riesgo.

Ahora ya depende de ti la imagen que quieras transmitir a la hora de decidirte entre
un tipo u otro de gafas, o si prefieres prescindir de ellas con unas lentillas. Eso si,
deseo que no te veas nunca en un banquillo de acusados para tener que tomar esta
decision.

El lenguaje del tatuaje

¢éLos tatuajes cambian la percepcion que sacamos de las personas que los llevan?

Cada vez podemos ver mas hombres y mujeres que se tattan. Seguro que tu tienes ya
una opinidn formada sobre los tatuajes, si te gustan mas o menos, si hay algun dibujo
o frase que te atrae especialmente, o incluso es posible que lleves alguno en tu piel.

Podemos tener la idea de que quienes se tatlan lo hacen para tratar de mandar un
mensaje a través de su apariencia corporal: romper con las normas establecidas o con
los convencionalismos sociales, resultar mas transgresores, ser diferentes al resto,
atraer la atencion...

Ahora bien, aqui vamos a ir un paso mas alla: nos vamos a centrar en lo que
efectivamente comunican, en la percepcidn que tienen hombres y mujeres de aquellas
personas que se tatlan. éConseguirian los tatuajes sus objetivos? Nos lo revelan
algunos experimentos cientificos que sobre esta materia se han llevado a cabo.

Veamos el primero de ellos: dos investigadores de la academia polaca de Ciencias,
Andrzej Galbarczyk y Anna Ziomkiewicz, se han adentrado en la imagen que las
personas podemos tener y las conclusiones que obtenemos de los hombres tatuados.
Sus resultados son muy interesantes[31]. El experimento se hizo con nueve hombres
sin ropa de cintura para arriba, de edades comprendidas entre 19 y 35 afnos, sin
tatuajes. Su rostro debia permanecer neutral, es decir, sin reflejar emocion alguna.
Posteriormente, a través de un programa de edicion de imagenes, se superpondrian
tatuajes en la piel. Asi que para el estudio se contaria con las mismas fotos de
hombres con y sin tatuajes.

Las personas que respondieron sobre sus impresiones fueron dos mil trescientos
sesenta y nueve mujeres heterosexuales y doscientos quince hombres también
heterosexuales. Vieron fotos al azar, tatuadas y no tatuadas. Después tuvieron que
calificar a los hombres de las imagenes bajo los siguientes parametros: masculinidad,
salud, dominancia, atractivo, agresividad, potenciales buenos padres y potenciales



buenas parejas. Se esperaba que hombres y mujeres respondieran de distintas
maneras en referencia con esos modelos tatuados y, en parte, acertaron:

e En opinién de los hombres, la apariencia de las personas tatuadas fue la
siguiente: los vieron mas atractivos; se mostraron indiferentes en lo relativo a si
parecian mas saludables; consideraron que su imagen era de mayor masculinidad,
mas agresivos y dominantes; por Ultimo, no les resultd especialmente significativo
en lo relativo a su capacidad como mejores o peores parejas o padres.

e Respecto a las impresiones que las mujeres obtenian de quienes veian con
tatuajes fue la siguiente: en el apartado del atractivo manifestaron principalmente
indiferencia; ahora bien, si que les transmitian la sensacién de contar con un
mejor estado de salud; coincidieron con los hombres en cuanto a verlos mas
masculinos, agresivos y dominantes; y discreparon por completo en su percepcion
de considerarlos mejores o peores parejas y padres, ya que fue mayoritaria la
opinién de entender que seguramente serian peores.

Un segundo estudio fue realizado por la psicoanalista Silvia Reisfeld en su libro
Tatuajes: una mirada psicoanalitica, quien, desde otra perspectiva, la de su
personalidad, concluye que, en general, las personas tatuadas son vistas como mas
extrovertidas y con un mayor deseo de resaltar su individualidad[32]. Estas
conclusiones las confirman los investigadores de la Universidad Complutense Alejandro
D. Castro y Juan I. Aragonés[33] en su propio estudio.

En cualquier caso, no estamos ni mucho menos ante un fendmeno de dimensiones
poblacionales reducidas; un tercio de las personas comprendidas entre los 18 y los 35
anos llevan un tatuaje dibujado en su cuerpo, segun datos de la Academia Espafiola de
Dermatologia.

A modo de -curiosidad, Johnny Depp, actor de fama mundial por haber
protagonizado, entre otras peliculas, Piratas del Caribe, dijo respecto a sus tatuajes:
«Mi cuerpo es mi diario y mis tatuajes son mi historia».

Cinco ideas para una atrayente foto de perfil

¢Me puedes dar algunas indicaciones para que mi foto de perfil en redes sociales
atrape la atencion?

En la actualidad, una gran mayoria de personas estan presentes en las redes sociales,
ya sea para compartir lo que hacen y piensan en Facebook, mas a nivel profesional en
Linkedin, para colgar sus fotos en Instagram o para lanzar mensajes breves y directos
en Twitter, por poner los ejemplos mas habituales. Todas las redes nos piden que nos
identifiquemos con un nombre de usuario y, ademas, con una imagen que nos
represente, lo que llamamos una foto de perfil.

Me encanta ver y analizar lo que las personas comunican a través de estas
imagenes. Las he visto atractivas, pero también terribles. Los usuarios cuelgan fotos
de perfil que transmiten ira o desprecio o algunos suben a sus redes profesionales



imagenes que parece que se las han hecho después de pasar varios dias seguidos de
fiesta.

No descuidemos nunca esta foto, en muchas ocasiones es nuestra primera carta de
presentacion para quien visita nuestra pagina.

Va a influir en que esa persona decida si continda en ella o no, incluso en si puede
pensar en contratarnos o no quiere ni aceptarnos como contacto cuando se lo hemos
solicitado. Aconsejo pensarla y prepararla un poco. Para ello, para tratar de conseguir
un resultado positivo y que ese primer impacto visual sea atrayente, a continuacion te
voy a dar cinco consejos:

1. Mira a la cdmara. Unos 0jos que nos observan son un iman para nuestra atencion.
Si miras directamente al objetivo, la persona que te mira sentird que eres una
persona directa y digna de confianza.

2. Sonrie con sinceridad. Las emociones emocionan, asi que optemos por contagiar
felicidad. Siempre la queremos tener cerca.

Siéntete a gusto y seguro. Transmitirds mayor confianza con una postura cémoda,
erguida y ligeramente inclinada hacia delante.

3. Cuida tu apariencia. Tu imagen debe ser coherente con quien eres y con lo que
deseas comunicar a los demas. No es lo mismo que busques trabajo sirviendo
cocteles, que atendiendo a clientes en un despacho. Lo digo porque a veces
parece lo contrario.

4. Vigila lo que te rodea. Cuida que el entorno sume a tu propdsito y nunca distraiga.
Tu eres lo mas importante.

Y ahora..., éa que no me equivoco si pienso que has ido a ver tu foto de perfil? Si no
tienes redes sociales no vale. ¢O si? Es raro que no se use algun servicio de mensajeria
instantanea de telefonia movil como el WhatsApp, donde también ponemos una foto.
¢Qué transmite la tuya?

Lo que dice de ti tu puesto de trabajo

¢Qué informacidn podria obtener de una persona observando su puesto de trabajo?

En este caso vamos a centrarnos en una variante de la apariencia, la contextual, que
nos va a ayudar a obtener informacion de una persona por cdmo es su puesto de
trabajo. Debemos fijarnos en toda esa informacion que, en la mayoria de las ocasiones
sin ser consciente de ello, nos estda regalando para conocerla mejor. A modo de
ejemplo daré a continuacion diez pistas que no deberiamos dejar pasar
desapercibidas:

e Su grado de organizacién o de desorden.

¢ El buen o mal uso del espacio.

e La limpieza o su desinterés por la misma.



 La decoracidn, si es mas clasica o0 moderna, incluso vanguardista.

e Los recuerdos de viajes, visitas o conferencias en las que haya participado.

» Las colecciones de libros, musica, objetos peculiares...

e Las fotografias y, con ello, si da mas importancia a los lugares o a las personas y a
quiénes.

¢ Las plantas, artificiales o naturales, y su cuidado.

e El mobiliario, si da prioridad al disefio o a la comodidad. En ocasiones podemos
advertir algin problema fisico, de espalda, por ejemplo.

e Los titulos de carreras universitarias, masteres, estudios, congresos...

Nunca olvidemos que el lugar de trabajo es una prolongacion de la personalidad de
quien lo ocupa.

Asi que una buena observacion, nos dara valiosisimos datos de cdmo es la persona,
sus gustos, aficiones, momentos emotivos, preparacion profesional... Todo ello no solo
nos servira para conocer mejor al ocupante del puesto de trabajo, sino que, ademas,
nos estara facilitando temas que podemos sacar en una conversacion para acercarnos
a él y asi conseguir que sea mas facil tener una buena relacién y obtener buenos
acuerdos.

Recomendaciones

1. Cuida al minimo detalle tu primer contacto. La primera impresion va a dejar una
huella dificil de borrar en quien te conoce, asi que mejor no descuidarla o dejarla al
azar.

2. Si buscas atraer con tu producto o servicio, haz sentir a tus potenciales clientes
parte de un grupo. Las personas tendemos a sentirnos mas seguras como parte de
un colectivo, por lo que si les ofrecemos algo que otros ya han adquirido, les
convenceremos mas facilmente.

3. Como dice el refran: «No es oro todo lo que reluce». Para evitar espejismos, intenta
separar a la persona de aquello que le rodea o adorna.

4. Viste como visten. Procura que la primera vez que te presentes ante un grupo te
vean como alguien similar, asi sera mas facil que te acepten.

5. Tus colores impactan. Hay colores que transmiten fuerza, seguridad, pureza..., asi
que si lo deseas, juega con ellos segun las circunstancias.

6. Tu ropa te inyecta confianza. Si es importante como te ven, mas importante es
cdmo te hace sentir. Vistete no solo pensando en tu comodidad; escoge también,
cuando lo precises, el vestuario que te dé seguridad.

7. Usa las gafas para que te vean mejor. Deseo que tu vista sea excelente y no las
necesites, pero llegado el caso, las gafas sin montura parecen ser las que cuentan
con mayores puntos a su favor para que ganes en atractivo, inteligencia, confianza...

8. Un tatuaje lanza un mensaje. Si decides tatuarte piensa bien la impresidn que de ti
se llevaran quienes lo vean, ya sabes que una imagen vale mas que mil palabras.



9. Tu foto de perfil dice mucho de ti. Nunca pierdas de vista tu objetivo, personal o
profesional, al tratar de demostrar mayor afecto o profesionalidad. Tu foto es, a
veces, la primera y Unica oportunidad de decir cdmo eres, que no sea la ultima.

10. Un puesto de trabajo contara como es quien lo ocupa. Asi que te aconsejo que no
dejes de observar al detalle el de los demas. Y vuelve a mirar el tuyo y lo que
cuenta.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba tus conocimientos adquiridos en este capitulo:

1. Causaré una buena primera impresion si...
a) Lanzo una mirada directa, pronuncio mis primeras palabras con seguridad y
mantengo la seriedad en mi rostro.
b) Doy un apretéon de manos firme y vertical, entro dentro de su espacio personal y
muestro una sutil sonrisa.
c) Lanzo una mirada directa, pronuncio mis primeras palabras con seguridad y
muestro una sutil sonrisa.

2. Los seres humanos tendemos a...
a) Dar prioridad a hacer lo que hace la mayoria y nos importa menos lo que hacen
las personas que son como nosotros (edad, profesion, estatus social...).
b) Dar gran importancia tanto a lo que hace la mayoria como a lo que hacen las
personas que son como nosotros (edad, profesion, estatus social...).
c) Dar mas importancia a lo que hacen las personas que son como nosotros (edad,
profesion, estatus social...) y no a lo que pueda hacer la mayoria.

3. Las personas tenemos la tendencia natural a...
a) Pensar que si una persona es atractiva, sera también mas simpatica y generosa y
confiaremos mas en ella.
b) Pensar que por el hecho de que una persona sea atractiva, no por ello tendra que
ser mas simpatica o generosa, ni confiaremos mas en ella.
c) Pensar que es mas de fiar una persona atractiva solo si lleva algun tipo de
uniforme.

4. El sentido de pertenencia a la misma tribu hara que...
a) Confiemos mas en aquellas personas que vemos similares a nosotros.
b) Quienes ya pertenecen a un grupo traten de cambiar la apariencia de los que no
lo integran.
c) Se diferencie a quien lidere el grupo por ser aquel cuya apariencia difiera del
resto.



5. Si deseo transmitir seguridad, fuerza, poder y autoconfianza, elijo como color
predominante de mi vestuario...

a) El negro.

b) El azul.

¢) El rojo.

6. Segun una investigacion cientifica, hacer a los sujetos del experimento ponerse una
bata blanca dio como resultado que...
a) Sin importar a quién pudiera pertenecer la bata, tuvieran mejores resultados en
agilidad mental.
b) Solo cuando pensaban que la bata era de médico, pero no de pintor, mejoraron en
agilidad mental.
¢) Que la bata blanca solo influia en la agilidad mental si desconocian a la profesion
a que pertenecia.

7. En una investigacion realizada respecto de la imagen que transmitian personas con y
sin gafas, parecieron mas atractivos y agradables...

a) Quienes no llevaban gafas de ningun tipo.

b) Aquellos que llevaban gafas, tanto sin montura como con ella.

) Los que no tenian gafas o llevaban gafas sin montura.

8. Segun los resultados de un experimento cientifico llevado a cabo con fotos de
personas tatuadas y sin tatuar, preguntados hombres y mujeres sobre los tatuados, su
respuesta fue...
a) A los hombres les resultaron mas atractivos y les era indiferente en cuanto a su
aspecto saludable.
b) A las mujeres les resultaron mas atractivos y se mostraron indiferentes en cuanto
a su aspecto saludable.
) A los hombres les parecieron menos atractivos y mas sanos.

9. Para que mi foto de perfil en redes sociales sea atrayente, entre otras
caracteristicas, procuro que tenga...
a) Mirada directa + cuido mi apariencia + me rodeo de un entorno atractivo que
destaque.
b) Mirada directa + sonrisa + me rodeo de un entorno atractivo que destaque.
¢) Mirada directa + sonrisa + vigilo lo que me rodea.

10. Si nos van a recibir en un despacho profesional, podremos recopilar mucha
informacion relevante de quien lo ocupa, si bien no sera de interés...

a) El buen o mal uso del espacio.

b) No hay excepciones, todo es importante.

¢) La decoracion y las plantas.



Resultados del test

1. Respuesta ¢
2. Respuesta b
3. Respuesta a
4. Respuesta a
5. Respuesta c
6. Respuesta b
7. Respuesta c
8. Respuesta a
9. Respuesta ¢
10. Respuesta b



También tu voz importa

Introduccion

Si la comunicacion no verbal la limitdasemos exclusivamente a lo que apreciamos a
través de nuestra vista, sin tener en cuenta la informacion auditiva, el analisis no solo
seria incompleto, sino que ademas resultaria facil que las conclusiones obtenidas
fueran equivocadas.

En alguna ocasion me ha sucedido que cuando voy a un medio de comunicacion para
hacer el analisis no verbal de algun personaje de actualidad, antes de salir a los
directos, mientras estoy ante la pantalla del ordenador estudiando el video que
analizaré para los espectadores, quienes me rodean se quedan extrafiados al verme
con los ojos cerrados. Deben pensar: «Se ha quedado dormido». Pues no, estoy
escuchando al cien por cien, sin dejar que el sentido de la vista mande informacion a
mi cerebro. Soy... «todo oidos» en esos momentos.

Aunque a nuestra disciplina la denominemos comunicacion no verbal, también tiene
importancia la parte verbal del mensaje, no tanto por lo que dice el protagonista, que
también, sino sobre todo por el como lo dice: su volumen, su velocidad, sus tonos, sus
silencios, los tiempos en dar respuesta a unas preguntas y a otras...

A estos aspectos de la comunicacion los denominamos «paralenguaje». De ello
hablaremos en este capitulo.

Por algo el fildsofo griego Galeno afirmaba que «todo lo que sucede en la cabeza y
en el corazdn se manifiesta en nuestra voz». Gran verdad. Debemos ser conscientes en
todo momento de que la imagen que las demas personas se llevan de nosotros no solo
la van a obtener de cdmo nos ven, sino también de cdmo nos oyen, de la informacion
que reciben al escucharnos. éQué crees que es mas importante: lo que te dicen o como
te lo dicen?

Te pondré un ejemplo que a lo mejor te ha sucedido: llamas por teléfono a un ser
querido, le preguntas que cdmo se encuentra porque lleva unos dias enfermo, y
literalmente te contesta: «Bien». Sin embargo, escuchas una voz mustia, un volumen



muy bajo, una entonacidon apagada... Tu le conoces y sabes como habla cuando no
esta mal de salud, y no es asi. éCrees que esta bien o que no lo esta?

Por lo tanto, también en este campo de escucha y deduccion de conclusiones por la
voz resulta fundamental conocer a la persona analizada en condiciones habituales,
normales, al igual que hemos venido repitiendo respecto a la comunicacion no verbal
gue podriamos llamar «visual». Asi sera mas facil encontrar cuando ha cambiado su
manera normal de comunicarse, su voz, e investigar los porqués.

Volviendo al ejemplo de la llamada telefonica, o de cualquier informacién que
percibamos a nivel auditivo, también se ha comprobado que en caso de incoherencia
entre mensaje verbal y no verbal, nuestro cerebro da mas fiabilidad a lo no verbal.

Se miente con las palabras mas que con el tono, el volumen, el silencio...

Y aunque parezca que es un todo, al llegar esa informacién por los oidos a nuestro
cerebro, este manda a zonas diferentes del mismo la «letra» y la «musica», el
significado y la emocion. El cerebro separa el contenido del mensaje de su carga
emocional. Sophie Scott, experta en lenguaje y neurobiologia en el University College
de Londres, afirma que gracias al escaneo cerebral mediante resonancias magnéticas
se ha comprobado que el lenguaje y lo que podriamos llamar «su melodia» los procesa
el cerebro en diferentes zonas[34].

Asi nos resulta mas facil conseguir dar mas o menos valor y credibilidad a uno y otro
mensaje que si todo se procesara como un conjunto idéntico. Y a partir de ahora,
aunque estés leyendo estas lineas, agudiza tus oidos para todo lo que descubriras a
continuacion.

,Qué dice de ti tu tono de voz?

¢Qué trascendencia puede tener mi tono de voz de cara a la imagen que de mi se
hagan quienes me escuchen?

Podriamos definir el tono de voz como: «La sensacion perceptiva que nos producen las
variaciones en la frecuencia de vibracién de las cuerdas vocales»[35]. Lo voy a
explicar de una manera mas clara: si tus cuerdas vocales vibran a mayor velocidad,
mas alta o aguda sera la apreciacion de tu tono de voz; y si tus cuerdas vocales vibran
a menor velocidad, tu tono de voz serda mas bajo o grave. Las personas podemos
cambiar nuestro tono de voz dependiendo de las circunstancias, de lo que
comuniquemos, siendo nuestro tono mas o menos agudo o grave. Para entendernos, te
facilito dos ejemplos:
e Imagina que estas en una fiesta de cumpleafios, llega el reparto de las raciones
de tarta y te toca una muy, muy pequefia. éCoOmo se la describirias a alguien que
no esta contigo? éQué tono usarias? Seguramente uno mas agudo.



e Ahora supon que te han dado el pedazo de tarta mas grande. Tienes que describir
su tamano a un amigo que no la ve. ¢éQué tono empleas? Lo facil es que sea mas
grave.

Y en términos de comunicacién no verbal, équé podemos deducir del tono con que
nos cuentan algo? En primer lugar, hay que destacar que el hecho de expresar una
frase en un tono mas grave o mas agudo no se controla facil ni conscientemente en
una conversacion normal o en una entrevista o intervencion publica de larga duracion,
lo que aporta un gran valor comunicativo. Su naturalidad delata sin filtros todo lo que
veremos a continuacién. Si bien, en momentos concretos, si podemos tratar de hacerlo
a conciencia.

Resulta de gran interés lo investigado por el Laboratorio de Andlisis Instrumental de
la Comunicacion, de la Universidad Autonoma de Barcelona, sobre locucion e
imaginario[36]. Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

e Tono bajo grave. Transmite seguridad en uno mismo, se asocia a personas mas
enérgicas, con autoridad, se relaciona con el poder e incluso aporta un plus de
credibilidad. Claro que si el tono se hace excesivamente bajo, lo asociamos mas a
tristeza o depresién, asi como a personas sombrias.

e Tono alto agudo. Se asocia a personas mas dependientes, inmaduras, mas
inseguras y menos enérgicas; a nerviosismo y estados emocionales exaltados.
También se relaciona con el tono utilizado para manipular a otra persona o
conseguir un favor de la misma.

Ademas, se han efectuado experimentos cientificos[37] para descubrir qué modalidad
de tono de voz generaba mas confianza, incluso se ha dado un paso mas: a quién
dariamos nuestro voto si comparasemos a distintos lideres politicos, éa alguien con un
tono mas grave o mas agudo? Los que elegian una u otra opcidn solo se basaban en la
voz, de hecho, era la misma frase manipulada por ordenador subiendo y bajando el
tono. ¢Imaginas quién gand? éA quién elegirias tl? Vencid la voz mas grave, transmite
mayor carisma.

Por cierto, lo que estamos comentando resulta de aplicacion tanto para el género
masculino como femenino, lo que puede provocar que las mujeres en un combate
verbal frente a frente con un hombre, en este aspecto concreto, ganen menos puntos,
dado que, por naturaleza, suelen tener un tono de voz mas agudo y los hombres mas
grave.

La velocidad del habla: respeta sus limites

¢Qué puedo deducir de una persona que habla rapido o despacio, y cual seria la
velocidad optima para comunicarme mejor?

De acuerdo con la definicién que nos da el Centro Virtual Cervantes: «La velocidad de
habla o tempo de elocucion es la rapidez con que una persona articula las palabras a



lo largo de su discurso»[38]. Segun el estudio realizado por Emma Rodero, profesora
del Departamento de Comunicacion de la Universidad Pompeu Fabra, la velocidad
optima del habla se encuentra entre las ciento setenta y las ciento noventa palabras
por minuto[39].

Las dos siguientes preguntas son obligadas: ¢qué les sucede a los que te escuchan si
hablas por debajo de las ciento setenta palabras? El publico puede desconectar porque
lo que cuentas pierde agilidad. ¢Y si supera las ciento noventa palabras? Al publico le
cuesta un gran esfuerzo procesar mentalmente los contenidos de lo que explicas. Y si
ya excedes de las doscientos diez palabras, despidete de ellos, sus mentes dejaron la
charla.

Ademas, resulta de gran interés percatarnos de la velocidad con que habla una
determinada persona, o nosotros mismos, ya que envia informacion valiosa a quienes
escuchan, tanto a nivel general de como es su personalidad como mas particular, pues
indica su estado de animo en un determinado momento.

Comencemos tratando de diferenciar a las personas extrovertidas de las
introvertidas por la gran diferencia que existe entre la velocidad que habitualmente
emplean al expresarse: mientras que las primeras acostumbran a hablar mas rapido,
las segundas lo hacen mas despacio. Ni mejores ni peores, pero si diferentes, y
advertirlo a priori conseguira que la conversacion posterior y el resultado de la misma
puedan resultar mas positivos. Por la mente de los extrovertidos la informacion
«vuela», y asi la expresan, muy deprisa, recurriendo a muchos verbos. Sus
conversaciones estan repletas de accion, los detalles podriamos decir que son
secundarios. Sin embargo, las personas mas introvertidas se recrearan mas en lo que
cuentan. Hablaran mas despacio y en los contenidos de sus mensajes habra mayores
descripciones y menos acciones.

La frase/consejo que me gustaria que te llevaras de esto es la siguiente:

Habla a los demas como les gusta hablar a ellos.

Si te comunicas con unos parametros comunicativos diferentes a los de tu
interlocutor, corres numerosos riesgos: asimilara menos informacion, le costara mas
entenderte, podra desconectar...

Si ahora nos centramos en la informacion que nos brinda en un momento concreto
un hablante determinado, del que ya conocemos su velocidad habitual, tendremos que
tener en cuenta si su forma de hablar es mas lenta o mas rapida de lo habitual.
Cuando hable mas despacio, transmitira falta de interés, cansancio o indiferencia por
su mensaje. Sin embargo, un hablar apresurado estard mas asociado al nerviosismo, la
impaciencia o, lo que es peor, al deseo de ocultar informacion.

Como recomendaciones finales respecto a este tema de velocidad al hablar te diria
que, respecto a nosotros mismos, tienes que tomar conciencia de cdmo estds
comunicando: si excesivamente rapido o lento, si te encuentras cansado, intranquilo,
apasionado, apresurado... e ir corrigiéndote para que quien te escucha, ademas te
entienda, que es lo mas importante. Para ello, los cambios de velocidad son muy
adecuados, despertaran y atraparan a tu publico.



Respecto a los demas, para advertir la manera en que comunica quien tiene el uso
de la palabra, en primer lugar, como siempre insisto, debemos obtener su patrdén
basico de manera de hablar en condiciones normales, sin carga emocional, para pasar
después a hacer un estudio comparativo cuando se produzcan cambios y tratar de
averiguar los motivos de los mismos. Si se acelera o si nos habla mas despacio,
aplicaremos lo expuesto con anterioridad.

Por dltimo, todo lo escuchado tendremos que relacionarlo con aquello que
observemos a nivel no verbal: su rostro, sus gestos, las distancias... De esta forma, las
piezas del puzle se unirdn y veremos mas nitido lo que puede estar pasando por su
mente.

Entre el susurro y el grito hay un mundo

Siempre me ha llamado la atencidn el diferente volumen que utilizan las personas para
hablar, équé informacion me puede dar que hablen alto o bajo?

El volumen de la voz es la intensidad con que se cuenta algo. Es medible, en concreto,
en decibelios. Existen programas que nos ofrecen buenas posibilidades para su
estudio, incluso con graficos que resultan reveladores, y, gracias a ello, son un buen
complemento para cualquier analisis de la comunicacion no verbal de una persona.

Este aspecto de la voz, el volumen, nos va a dar informacidon afadida de lo que para
alguien resulta trascendental, sobre lo que desea remarcar su importancia, dado que
cambiara el volumen respecto a su linea habitual durante el resto de su mensaje,
subiendo su intensidad. Y lo mejor de todo: en la mayoria de las ocasiones lo hara sin
ser consciente de ello, ya que este aspecto de nuestra comunicacion viene muy influido
por las emociones del protagonista.

Lo vamos a ver muy facil con el siguiente ejemplo: con el analisis de la comunicacién
no verbal que hice para un medio de comunicacién del Mensaje de Navidad del rey
Felipe VI de 2018. Resultd significativo encontrar los momentos de su mensaje en los
que se producian picos de voz, los cuales puedes comprobar en la siguiente imagen, en
la que indico los contenidos concretos a los que se referia el monarca:
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Para apreciar estos picos de voz, cuando no sean muy pronunciados, pueden resultar

muy Utiles los programas a los que he hecho referencia anteriormente.

Ademas de lo expuesto, veamos a continuacidon lo mucho que comunicamos a través

del volumen de nuestra voz:

e Volumen alto. Se asocia a estados emocionales exaltados como de alegria,
enfado, temor, nerviosismo...

e Volumen bajo. Relacionado con otras emociones como la tristeza, la
confidencialidad e intimidad o la inseguridad, aunque también transmite
desinterés o cansancio...

e Volumen medio, que se encuentre adaptado al lugar y al nimero de personas a
quienes se habla. Aqui nos encontrariamos con un volumen que desprende energia
y autoridad.

Cuando las personas son conscientes de que no creen aquello que estan contando a
los demas o padecen un déficit personal de confianza, es frecuente que su voz las
delate. ¢éCdmo? Bajan el volumen. Es como si trataran de esconder su mensaje para
gue no sea escuchado. Estas bajadas de voz resultan faciles de distinguir.

Un aspecto que siempre me ha llamado la atencién en referencia al volumen de la
voz es cémo lo utilizamos, sin advertirlo conscientemente, para marcar o buscar
diferentes distancias emocionales. Aclaro este punto con un par de ejemplos: écudl es
el volumen en el que se hablan dos enamorados? Bajo, practicamente el susurro. ¢Y el
que utilizan dos personas que vemos cara a cara enfadadas? Alto, a gritos en
ocasiones, pese a estar cerca.

La justificacion de los casos que acabamos de exponer, como muy bien explica
Carmen Acosta en el blog de mi colega Alicia Martos[40], se hallan en que mientras
los primeros desean estar muy cerca y por eso el volumen baja buscando el



acercamiento, los segundos se hallan mentalmente muy alejados, lo que trasciende a
la voz, y se gritan como si ya estuvieran fisicamente distanciados.

Podriamos resumir este aspecto en que el volumen de la voz que utilizan las personas
nos dara una interesante pista de a qué distancia se quieren ver los protagonistas
mientras se comunican.

Y si ahora asociamos el volumen a los rasgos de personalidad, comentar que, por
regla general, las personas mas extrovertidas hablan mas alto, digamos que es su
linea normal de voz, mientras que las que son mas introvertidas lo hacen mas bajo.

Por todo lo que hemos comentado, y nunca estd de mas reiterar, es que resulta
trascendental conocer bien a la persona que estamos escuchando en diferentes
momentos y contextos, lo que nos permitira apreciar sus cambios en el volumen de
voz y poder averiguar mejor qué los provoca. No hacerlo nos puede llevar facilmente al
error en nuestras conclusiones.

Finalizo este apartado con la frase que nos dejo el Premio Nobel de la Paz de 1984,
Desmond Tutu: «Mi padre solia decir...: “No levantes la voz, mejora tu argumento”>.

El lenguaje del silencio

éLos silencios son también importantes en la comunicacion?

Se define el silencio como la ausencia de sonido[41], y si nos centramos en el
comportamiento humano, en la abstencidon de hablar. Ahora bien, que no se hable ni
mucho menos significa que no se comunique.

El silencio es un elemento mas de la comunicacion no verbal. Se dice mucho con un
silencio, en ocasiones se hace protagonista.

Justo de eso es de lo que vamos a tratar a continuacion: estudiaremos el lenguaje
del silencio. Veamos algunas importantes funciones comunicativas del mismo que no
debemos dejar pasar desapercibidas:

1. Para generar expectativa. Este es un tipo de silencio que se suele hacer de manera
consciente para captar la atencion del publico sobre aquello que se va a contar a
continuacion. Si lo advertimos, sabremos que eso que se diga después, para su
protagonista resulta trascendental.

2. Para hacer reflexionar. Este es similar al anterior, si bien el silencio aparece después
del mensaje. La persona, tras contarnos algo, calla para darnos tiempo a pensar
sobre ello, por lo que de nuevo hemos de entender que considera importante
aquello que nos ha dicho.

3. Demuestra atencion. Quien esta hablando se sentird a gusto con quien le deja
hablar, sin interrupciones, por lo que nuestro silencio nos hara ganar su confianza.



4. Manifiesta desinterés o temor. Imagina que comentas algo a un amigo y este, en
lugar de continuar la conversacion, calla. Puede ser que no te haya escuchado, pero
vamos, lo habitual es que no quiera seguir con el tema porque no le interesa nada lo
que le cuentas o bien, en muchos casos, por temor a hacerlo. Los motivos de este
temor pueden ser diversos: no hacernos dano con lo que podria contestarnos, evitar
un conflicto, no desvelar algo de si mismo que le perjudicaria...

5. Indica inseguridad. Hay silencios que parecen ser un cartel que lleva escrito un «No
sé qué responder». En tales casos suelen ir acompafnados con lo que llamamos una
muletilla del lenguaje tal como «ehh», «humm»... Si cazas este momento, pon en
cuarentena lo que escuches a continuacion. Mejor sera comprobarlo.

6. Sefala aprobacion o contradiccion. Son tan ricos los significados de los silencios que,
dependiendo de su contexto, podrian hasta tener significados opuestos. Callamos
porque estamos de acuerdo o en desacuerdo.

7. Para hacer hablar. Es una técnica tanto en entrevistas e interrogatorios como en el
mundo de las negociaciones y ventas para que la otra persona dé mas informacion.
Se calla para que el otro hable. Hay personas que no soportan el silencio y, a eso, se
le saca rédito.

Al margen de lo anterior, hay que tener en cuenta que el silencio tiene connotaciones
diferentes en el mundo occidental (mas negativas) y en el oriental (mas positivas). La
cultura desempefia un papel en la interpretacidon del silencio, por lo que si debes
relacionarte con otra distinta a la tuya, seria interesante indagar sobre este aspecto
para no ser malinterpretado.

Como hemos podido comprobar, los usos del silencio son muchos e importantes.
Nunca lo infravaloremos porque puede convertirse en nuestro gran aliado o en un
enemigo, todo dependera de cuando, cdmo y para qué se utilice. Lo fundamental:
nunca pensemos que, como no se le escucha, carece de importancia. Tengamos
presente que siempre hay un motivo para callar, y para desvelar cual es ese motivo, el
resto de la comunicacion no verbal nos dara muy buenas pistas.

Concluyo este punto con una frase de Gandhi para reflexionar: «Somos esclavos de
nuestras palabras y duenos de nuestros silencios».

El tiempo de respuesta

Me dedico a entrevistar personas, ¢puedes darme algun consejo sobre como
interpretar el tiempo que tardan en responderme?

La «latencia de respuesta» es el tiempo que transcurre desde que se escucha una
pregunta hasta que se comienza a responder. Para poder interpretarla, es muy
importante que te fijes en cuanto tarda en contestar a tus preguntas la persona que
estas entrevistando siguiendo estas fases:
1. Nunca inicies una entrevista con preguntas importantes. Hacerlo te impedira
contar con patrones de respuesta validos que te sirvan como comparativos para



cuando si lances tus mejores interrogantes.

2. Empieza preguntando por el tiempo, el fin de semana, cdmo ha llegado, o
cualquier otra cuestién que no le implique una sobrecarga a nivel mental y sobre
lo que no tenga por qué mentirte u ocultar informacion.

3. Cuando te responda las anteriores cuestiones intrascendentes, calcula sus
tiempos de respuesta.

4. Una vez hecho lo anterior, ial ataque! Ya puedes preguntar libremente sobre lo
gue mas te interesa saber y sobre lo que, tal vez, a la otra persona mas le
preocupe, de tal forma que quiza trate de ocultar informacion o incluso intente
mentirte.

5. Compara y compara. Valora las diferencias entre los tiempos de respuesta en tus
primeras preguntas y en las importantes, siempre teniendo en cuenta, como es
l6gico, su complejidad o la necesidad de acudir a un recuerdo lejano, ya que todo
ello podria justificar una latencia de respuesta mayor.

Y ahora saquemos conclusiones de su latencia de respuesta. Estudiaremos tres
posibilidades:

e Latencia igual. Seria un indicativo de que para su cerebro no supone un mayor
trabajo responder a las preguntas intrascendentes que a las mas delicadas. Buen
sintoma, gana puntos la credibilidad.

e Latencia mayor. Si hos encontramos con una persona que suele ser de respuestas
rapidas, pero que al preguntarle por temas delicados, tarda mas en responder, es
un indicio de que su mente necesita un tiempo afadido para buscar la
contestacion precisa y, en muchas ocasiones, ademas, de que esta frenando la
gue primero le habia llegado: la respuesta verdadera. Interesante pista para no
abandonar el tema en cuestion y seguir preguntando o, mas tarde, investigar
sobre ello.

e Latencia menor. Ahora nos encontramos con el caso contrario al anterior. ES una
persona que siempre suele tomarse su tiempo en reflexionar sobre la pregunta,
por sencilla que sea, antes de contestar. Pero nos sorprende con que ante una
pregunta mas dificil o comprometedora, contesta en menos tiempo. Este
comportamiento suele indicar que ya venia preparado de antemano para
responder esa cuestidn, lo que provoca que la respuesta haya sido automatica, sin
su reflexién habitual. Alerta de nuevo, dado que la pregunta era tan especial que
se ha traido «de casa» las palabras concretas con las que responder. Aconsejo
profundizar, ya sea preguntando o investigando.

Todo comportamiento humano es importante para conocer mejor a las personas y, en
este caso, los tiempos de respuesta son claves para obtener informacidon extra, mas
alld de sus palabras, sobre lo que puede estar sucediendo en la mente de quien
responde a nuestras preguntas.

Esas voces que atrapan



¢Qué tipos de voces resultan mas atractivas?

Venga, te animo a que, por unos instantes, levantes tus ojos de estas lineas y te
respondas a dos preguntas:

1. éCambio mi voz cuando hablo con alguien por quien siento cierta atracciéon?

2. ¢Qué tipo de voces me atraen mas?

¢Ya te has respondido? Pues vayamos ahora a ver lo que nos responden los estudiosos
en la materia[42] [43]. Las mujeres suelen tender a preferir las voces mas graves,
algo asociado a mayor masculinidad, por estar relacionado con niveles mas altos de
testosterona. Por este motivo es por el que los hombres, para resultar mas atractivos,
tienden a hacer algo mas grave su voz.

Ahora vayamos a los hombres, los cuales parecen preferir a las mujeres con voces
mas agudas, aunque mucho cuidado, porque si lo son demasiado, pierden esta
capacidad de atraccion. Ahora hagamonos la siguiente pregunta: étambién las mujeres
tienden a hacerla mas aguda para resultar mas atractivas, como lo hacen los hombres
con las graves? iSorpresa! Al contrario, la convierten en algo mas grave ante alguien
gue les resulta atractivo. Y esto épor qué?, pues parece que el motivo viene asociado
al peligro de la voz demasiado aguda y que pueda parecer infantil.

Resulta interesante destacar que se suele asociar una voz mas grave a un cuerpo
mayor, y este, a su vez, a un indicio de agresividad y a sujetos dominantes, lo que
hace que se considere a las personas con una voz de este tipo como mas agresivas y
dominantes.

En este apartado, dedicado a la capacidad de atraer con la voz, conviene recordar lo
que ya comentamos:

Las voces mas graves transmiten mas seguridad, conviccion y tranquilidad.

Efectivamente, esto se confirmd gracias a unos experimentos referidos a los tonos
de voz que preferimos para que nos cuenten la actualidad a través de los servicios
informativos de radio. El resultado de las investigaciones fue que nos decantamos por
las voces mas graves que por las mas agudas[44].

¢Sabias que el efecto «halo» parece funcionar también con la voz? Comentamos
anteriormente, en el capitulo dedicado a la apariencia, que si una persona resulta
atractiva a los ojos, tendemos a pensar que el resto de las cualidades de esa persona
son también buenas. Pues la voz provoca una reaccidn similar, cuando nos atrae la voz
de alguien, la mente tiende a pensar que el resto de sus cualidades también son
positivas[45].

Al margen de lo expuesto, se planted el interrogante de si las personas cambian la
voz cuando hablan con sus parejas. Para resolver la incdgnita de si se podia identificar
a personas que son pareja de aquellas que no lo son, los investigadores Sally D. Farley,
de la University of Baltimore, y Susan M. Hughes y Jack N. Lafayette, del Albright
College[46] [47], realizaron unas pruebas cuyos resultados fueron esclarecedores. Se
eligié a un grupo de personas para escuchar grabaciones de conversaciones telefonicas



y comprobar si identificaban en las mismas a quienes eran pareja. Para poner mas
dificil e interesante el experimento, debian distinguirlas de cuando esas mismas
personas hablaban con amigos, no si hablaban con unos desconocidos, lo cual
seguramente habria sido mas evidente. El resultado fue que un 64,4 por ciento lo
acertaban, una cifra muy superior a la del 50 por ciento que habria correspondido al
mero azar.

Efectivamente, se ha demostrado lo siguiente:

Cambiamos nuestra manera de comunicarnos si estamos hablando con nuestra pareja
a si lo hacemos con unos amigos.

Por ejemplo, se constatd que los hombres utilizaban tonos levemente mas agudos,
mientras que las mujeres usaban tonos mas graves. Otro detalle que no se esperaban
los investigadores fue que cuando las conversaciones eran entre amigos, las mismas
resultaban mas animadas que si se hacian entre dos personas que fueran pareja.
Ademas, como ya comentamos al hablar del volumen, se verificd que aquellos que
deseaban sentirse cerca, es decir, las parejas, bajaban la intensidad de la voz.

Asi que la proxima vez que hables con alguien y quieras descubrir si hay un mayor
interés por ti que el de ser amigos o meros conocidos, afina tus oidos, presta atencién
a como habla contigo y con el resto; si cambia al hacerlo contigo, tal y como hemos
comentado, puede que esté cerca de comenzar algo mas que una bonita amistad.

Escuchando al psicopata

¢Tienen unos parametros de voz habituales las personas con psicopatia?

Ya tratamos el especial mundo del psicopata en el capitulo dedicado al rostro.
Recordemos que nos encontramos ante personas carentes de empatia vy
remordimientos que conviven a diario con la mentira y, en lo que aqui mas nos
importa, con lo que podriamos llamar un «lenguaje emocional» totalmente diferente al
del resto de individuos. Es algo que los caracteriza: su frialdad emocional. Intentar que
un psicopata sienta tus emociones es como pretender que un depredador se
compadezca de su presa.

De acuerdo con los estudios realizados[48] [49] [50] con referencia a la voz de
estas personas, existen una serie de patrones que se suelen repetir habitualmente, y
son los siguientes:

Los psicopatas hablan en general mas rapido.

A un volumen de voz mas bajo que los no psicdpatas.

Sin inflexiones en el ritmo, resultan muy planos.

Con mas interrupciones del habla, principalmente si se refieren a emociones.

Lo que yo considero mas determinante de los puntos que he detallado es todo el
reflejo que tienen en nuestra voz las emociones que sentimos. No nos comunicamos



igual si estamos tristes que si nos sentimos alegres, enfadados o con miedo... Digamos
que los altibajos de volumen en la voz, el cambio de velocidad o el tono mas grave o
mas agudo... es algo menos llamativo en las personas con psicopatia, por ello siempre
se les escucha mas planos. Dado que la voz refleja lo que sentimos, si los psicopatas
sienten poco o nada, su voz no va a reflejar nada tampoco.

Las interrupciones en el habla que hemos comentado tienen su causa en lo mismo,
en que contar algo con carga emocional, a los psicopatas, les conlleva un sobresfuerzo
a nivel cognitivo, lo que les provoca un hablar menos fluido en esos momentos. Si
hablas con una persona que creas que puede pertenecer a este grupo, hazle que
cuente algo que deberian emocionarle, sobre todo que le pueda causar tristeza o
miedo. No te dejes llevar por las palabras que utilice, porque es facil que sean las
adecuadas, procura darte cuenta si al escucharle te transmite emociones. Si te lo
cuenta como si leyera la guia telefonica, ponte en alerta.

En cualquier caso, que una persona que conozcas tenga alguno de esos patrones o
incluso todos, no implica que sea un psicopata, faltaria mas. Que los girasoles sean
amarillos, no implica que todo lo que veamos amarillo sean girasoles.

Voces para el aplauso

¢Qué cualidades positivas deberia tener la voz de un orador?

Todos hemos tenido profesores que desde el primer instante atrapaban nuestra
atencién y otros, en cambio, que no lo conseguian en todo un curso. Hemos conocido a
conferenciantes que deseabas que no acabaran y otros que, a los diez minutos,
estabas ya dando golpecitos al reloj pensando que se habia detenido; o simplemente
personas que en una conversacion informal atrapan la atencidon del grupo y otros con
los que tu mente se marcha a kildmetros de alli. éPiensas que es por la materia sobre
la que trata la clase, la conferencia o la conversacion, o por su personal manera de
contarnosla?

Puede ocurrir que un mismo tema o incluso un mismo discurso impartido por dos
oradores diferentes, uno consiga que lo recordemos durante mucho tiempo y otro que
salgamos y nunca mas pensemos en él. Se cuenta que hay grandes maestros de la
palabra como el expresidente de Estados Unidos Barack Obama, que lograba que
personas que habian estado como publico en algunos de sus mitines nunca los
olvidasen.

Para conseguir este gran poder de atencion y recuerdo, ademas de las palabras que se
usen, que, por supuesto son importantes, se precisa «inyectar» vida al mensaje, y
para ello desempeian un papel fundamental: el tono, la velocidad, el volumen, los
silencios...

A mi me gusta decir que procuremos hablar «en colores» y no «en blanco y negro».
Si contamos algo, lo que sea, de manera totalmente lineal, en plan encefalograma



plano, parecera eso mismo: que habla alguien sin vida o que no le interesa nada lo
que cuenta. Pues imagina entonces lo que le va a importar al que escucha.

Si en algo se parecen Obama y su sucesor, Donald Trump, es que ninguno de ellos
resulta mondtono en sus discursos, los llenan de emociones, «de colores», y eso
consigue que casi nadie se quede indiferente al escucharlos. A algunos les encantaran,
a otros ni mucho menos, pero jamas pasaran desapercibidos. Luego ya sus iniciativas
conseguiran tener mas o menos seguidores o detractores. Pero no olvidemos que por
algo tienen otra cosa en comun: ambos han liderado a sus partidos, lo cual no debe de
ser nada facil, y tras conseguirlo, han vencido en unas elecciones presidenciales en
Estados Unidos.

Lo que comento ya ha sido estudiado a nivel cientifico, destacando la investigacion
del doctor Phil McAleer, del Instituto de Neurociencia y Psicologia de la Universidad de
Glasgow, y del profesor Pascal Belin, del Instituto de Neurociencia La Timonede de la
Universidad de Aix-Marseille[51], que trataron la voz modulandola para comprobar si
obtenian mas o menos confianza en quienes la escucharan. De sus resultados se
extrajo la conclusién de que el nivel de confianza de la gente en las voces que
escuchaban estaba directamente relacionado con el nivel de modulacidn aplicado a las
mismas. Segun sus palabras: «Cuanto mas mondtona o plana sonaba la voz, menos
atractiva era para el oyente. Mientras que una voz con un poco mas de personalidad y
entonacion dio la mejor y mas positiva impresion. Era como si estuviéramos activando
un botdn de “confiabilidad de voz” en un sistema de sonido». En conclusion: a mas
mondtona que sea la voz menos se confia en ella, y cuanto mas activa y viva sea,
mucho mas se va a confiar en quien pronuncia sus palabras.

Asi que huyamos de la monotonia. éQueremos atrapar la atencidon, impactar con
nuestro mensaje o simplemente ser escuchados? Pues que se sienta lo que contamos.
En ocasiones lo haremos utilizando un volumen mas alto e incluso mas rapido; en
otras, para que no pase desapercibido, reduciendo la velocidad y a un volumen menor.
No tengamos miedo a los silencios, al contrario, disfrutemos de ellos para crear la
atmosfera deseada, generar expectativa, provocar la reflexion...

Una buena técnica para conseguir todo lo que comento se encuentra en imaginarte
gue estas viviendo, en ese mismo instante, aquello que cuentas. Tu mente actuara
como si de verdad sucediera y tu voz reflejara lo que tu cerebro siente. Contamos con
tantos recursos para vestir a nuestras palabras, que no las hagamos mostrarse
siempre grises y con el mismo vestuario.

Recomendaciones

1. Si a una persona quieres leer, mejor si la puedes escuchar y ver. Un analisis solo de
vista o solo de oido seria incompleto, cada sentido nos aporta datos importantes y
complementarios.

2. Agudizar tu voz restara credibilidad. Las personas tienden a considerar mas seguros
de si mismos y creibles a quienes tienen una voz mas grave.



3. Al hablar, quien mas corre no llega antes. Comunicarte hablando excesivamente
rapido provocara que no lleguen a entenderte bien, que no capten tus ideas, e
incluso podrian llegar a desconectar.

4. En el equilibrio esta la virtud si de volumen de voz hablamos. Procura no
comunicarte ni muy alto ni muy bajo, para asi conseguir tanto la suficiente energia
como seguridad y autoridad.

5. Presta atencién a si baja su voz cuando te responda. La falta de confianza, o incluso
la mentira, tratan de que no se las descubra y procuran esconderse haciéndose mas
pequeias.

6. Trata de dominar los silencios y no dejar que ellos te dominen. El silencio es un
arma poderosa que nunca deberiamos dejar pasar desapercibido. Tendriamos que
utilizarlo tanto cuando hablamos como al escuchar, asi ganariamos en poder de
comunicacion.

7. Si cambia el tiempo que tarda en responder, es que algo ha cambiado. Procura
conocer la latencia de respuesta habitual de una persona, si luego responde con
tardanza o precipitadamente, seguro que no es causalidad.

8. Que no te arrastre una voz atrayente. Procura no caer en la trampa mental de creer
que una maravillosa voz debe corresponder a una maravillosa persona.

9. El psicopata no siente lo que dice y eso se refleja en su voz. Escuchar a una persona
con psicopatia es como que a una cancion le quites la musica y, ademas, te la cante
un robot.

10. Para atrapar al publico, siente lo que cuentas. No caigas en la monotonia si deseas
gue te presten atencidn y que confien mas en ti; al contrario, llena de vida y de
cambios tus palabras.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba tus conocimientos adquiridos en este capitulo:

1. Si una persona me dice que esta feliz, pero su voz manifiesta tristeza, éen qué debo
confiar mas?

a) En lo que sus palabras expresan, en este caso que se siente feliz.

b) En lo que me transmite su voz, en este caso, tristeza.

¢) En ninguna de las dos al resultar contradictorias.

2. El tono excesivamente grave de una persona transmite...
a) Seguridad y confianza.
b) Inseguridad y nerviosismo.
c) Tristeza y depresion.

3. Sabré que estoy ante una persona mas extrovertida si habitualmente habla...
a) A mayor velocidad.
b) Mas bien despacio.



¢) Siempre a la misma velocidad.

4. Hablar demasiado despacio puede transmitir...
a) Seguridad en lo que se cuenta.
b) Cansancio o falta de interés.
c¢) Cierto grado de nerviosismo.

5. ¢Existe relacidn entre el volumen en que se habla y la distancia?
a) Solo la que venga dada por la distancia que separe a los interlocutores, si estan
lejos o cerca, subiran o bajaran la voz para ser bien escuchados.
b) Los extrovertidos hablaran mas alto para sentirse mas proximos y los
introvertidos, a la inversa.
¢) Ademas de la que exista fisicamente entre ellos, también delatara a qué distancia
se sienten o desean sentirse.

6. Si advertimos que una persona calla y nos mira tras decirnos algo, debemos deducir
de ello que...

a) Trata de hacernos reflexionar sobre lo que nos ha dicho.

b) No confia en lo que acaba de contarnos.

c) No le interesa el tema que esta tratando.

7. Si ante una pregunta me responden en mucho menos tiempo del habitual, es facil
que sea porque...

a) Esta seguro de lo que responde.

b) Se esperaba la pregunta y trae preparada la respuesta.

¢) Es una persona que piensa rapido.

8. Cuando las mujeres se encuentran ante alguien que les atrae, équé cambios
producen en su voz?

a) La hacen algo mas grave.

b) La hacen un poco mas aguda.

¢) La mantienen igual, sin cambios.

9. Las personas con psicopatia se caracterizan al hablar porque lo suelen hacer...
a) Mas despacio y mas bajo.
b) Mas deprisa y mas alto.
¢) Mas rapido y a un volumen mas bajo.

10. Al sentir que estoy viviendo aquello que cuento, aunque no sea asi, conseguiré que
mi voz...

a) Resulte mas activa y llena de vida.

b) Suene mas distraida y distante.

¢) Transmita la impresion de que el mensaje no es real.



Resultados del test

1. Respuesta b
2. Respuesta ¢
3. Respuesta a
4. Respuesta b
5. Respuesta c
6. Respuesta a
7. Respuesta b
8. Respuesta a
9. Respuesta ¢
10. Respuesta a



Collage final

Introduccion

En este Ultimo capitulo deseo tocar un conjunto de aspectos diversos de la
comunicacion no verbal que siempre resultan interesantes de conocer y que considero
que este libro quedaria incompleto si no los tratase.

Comenzaremos conociendo las reacciones fisioldgicas que nos provoca el miedo,
mas alla de lo que ya vimos a la hora de estudiar el rostro. Te seran de gran utilidad
cuando consigas reconocerlas en quienes tengas frente a ti.

Posteriormente vamos a poner el foco de nuestra atencion en una serie de sefales
que emitimos cuando algo nos impacta de tal manera que pese a tratar de permanecer
impasibles, nos estaran delatando, como la sudoracién, los temblores, el rubor o los
cambios en la pupila, asi como un comportamiento repetitivo bastante frecuente como
morderse las unas.

Todos nuestros actos cotidianos transmiten gran informacion sobre cdmo somos. Si
me tuviera que quedar con uno de ellos, este seria el de como comemos, ya que se
trata de un acto que repetimos varias veces a lo largo del dia. Nos fijaremos tanto en
el menu elegido como en la manera de enfrentarnos al plato.

Viajaremos de algo tan general como la alimentacidon a un acontecimiento especial,
aunque a veces comprometido, como es el de recibir un regalo, ya que por las
reacciones ante el mismo sabremos si realmente ha gustado.

A continuacién nos adentraremos en el mundo de las supersticiones. Veremos
algunos gestos que han vencido al tiempo y que, tal vez, incluso tu hagas sabiendo
que no tienen mucho sentido, pero oye..., por si acaso. Ademas, conoceremos algunas
teorias sobre sus origenes.

Y lo que no es ninguna supersticion, sino una realidad con la que debemos ser
especialmente cuidadosos, es nuestra capacidad de saber escuchar, y no solo para
entender mejor lo que nos cuentan, sino también para que la otra persona considere
que le estamos prestando la debida atencidn. Aqui tiene mucho que decir la
comunicacion no verbal.

Al igual que unas personas escuchan mejor que otras, también las hay que estan
mejor capacitadas para decodificar el comportamiento de aquellas con quienes se



relacionan. éQuieres conocer quiénes estan especialmente dotados? Veras que, en
ocasiones, lo que pudo suponer un grave problema en el pasado, con el tiempo se ha
convertido en un privilegio.

Concluiremos con algunos consejos imprescindibles para analizar adecuadamente el
lenguaje no verbal de los demas. Obviar estas reglas basicas seria como pretender
interpretar lo que nos quiere decir un texto aislando alguna de sus palabras al azar.

Cuando el miedo aparece

Ademas de por las expresiones faciales, écOmo podemos saber si una persona siente
miedo?

Deseo que el mayor susto que te lleves sea viendo una buena pelicula de terror. No
obstante, siempre me han interesado las reacciones fisioldgicas que los seres humanos
tenemos, de manera totalmente automatica, cuando sentimos miedo. Vamos a ver las
dos principales:

e La palidez. Volviendo al ejemplo inicial de la pelicula de terror, éno has oido
alguna vez eso de «le dieron tal susto que se quedd palido»? Pues es una
realidad. Cuando nuestro cerebro siente miedo, una de sus reacciones instintivas
es lanzar de inmediato sangre a las piernas. ¢Para qué? Para poder huir. En
consecuencia, la cara se nos queda palida.

e La sequedad de boca. Vayamos a otra de las reacciones mas frecuentes, ¢has
visto a alguien que tiene que dar una rueda de prensa comprometida, una
entrevista complicada, o que simplemente se dispone a hablar en publico y no
esta acostumbrado a ello? ¢Has notado que intenta tragar saliva, se humedece los
labios 0 que saca su lengua? Nuestro cerebro asocia la salivacion a estados de
relajacion y tranquilidad en los que la persona puede alimentarse. Cuando una
situacion incierta perturba esa sensacion, corta de inmediato el flujo de saliva y la
boca se nos queda seca, pero necesitamos hablar y, por ello, «forzamos la
maquina» moviendo la lengua o intentando tragar saliva, a pesar de que no
tenemos. Toca truco. Hace unos meses, un periodista me pidid algun consejo para
salivar cuando se ponia nervioso antes de alguna entrevista importante. Mi
respuesta la comparto contigo: muérdete la punta de la lengua un poquito o
imagina que muerdes medio limon o tomas algo con mucho vinagre. Sentiras
cdmo acude la saliva a tu boca.

Ademas de las reacciones anteriores, se suelen producir otras como sudoracion,
temblor de manos o piernas, dilatacion de pupilas..., aunque estos puntos los vamos a
tratar en apartados independientes al producirse también por otras causas, y no solo
por miedo.

Cuidado con la sudoracion



¢Puede ser el sudor una prueba de que alguien esta nervioso?

Imagina que estas en una reunién o en una negociacion y adviertes en uno de los
asistentes una sudoracion excesiva. La puedes apreciar de una manera mas evidente
en las axilas, el rostro y las manos. En tales casos, y salvo que nos encontremos con
una persona con tendencia natural a la sudoracidon o que haga mucho calor, nos estara
enviando un mensaje a nivel no verbal que no debemos pasar por alto: algo le esta
sucediendo a nivel psicoldgico que provoca esta reaccion fisioldgica. Ese algo podrian
ser nervios, enfado, miedo..., por poner algunos ejemplos.

Si eres tu quien tiene este problema, mis consejos para procurar evitarlo o

minimizarlo son los siguientes:

e Trata de relajarte mentalmente. Para lograrlo te ayudara controlar la respiracion,
cogiendo y soltando aire de manera mas profunda y lenta.

e Lleva una ropa adecuada. Sobre todo, ten mucho cuidado con tu camisa: los
colores mas peligrosos son el azul o el gris, procura que sea holgada, tela de
algodon o lino y usar una segunda prenda, como una chaqueta, siempre ayuda.

e Antes de la reunién o el evento en cuestion cuida tu alimentacion. Evita las
comidas copiosas, picantes o excesivamente grasas.

e Una buena hidratacién es importante. Bebe agua suficiente como para que el
cuerpo no precise del sudor para modificar su temperatura.

Ademas, nos encontramos con el problema del circulo vicioso: si nos sucede y nos
damos cuenta, nos puede provocar mayor ansiedad y, en consecuencia, mayor
sudoracién. Un orador debe cuidar mucho este aspecto, dado que puede acabar
distrayendo al publico, incluso por televisién, como lo he visto en algun debate
electoral, con el peligro de centrar el foco de atencidén en una parte del cuerpo en lugar
de en el mensaje que se quiere transmitir.

También puede suceder que al estrechar la mano de otra persona notemos que esta
sudorosa, lo cual, ademas de transmitir algun rechazo, se suele asociar con cierto
estado de nerviosismo. En este caso seria fundamental saber si es algo propio y
normal de esa persona aun en estados de calma o si realmente esta sufriendo cierta
inquietud; lo que quiero decir con ello es que no vayamos a pensar siempre en los
nervios o el miedo como explicacion al sudor.

Temblores comprometedores

Cuando tengo que hablar en publico me tiemblan las manos, équé puedo hacer al
respecto?

Otra reacciodn involuntaria propia de un estado alterado a nivel mental por nervios o
miedo son los temblores. Los mas visibles son los de las manos, pero he presenciado
también alguno de piernas. Aunque, como en todo este mundo del estudio de la



persona, nunca descartemos que a alguien le pueda temblar el pulso en una situacion
de normalidad, lo que le quitaria toda importancia en nuestro campo de estudio.

Nosotros nos vamos a centrar en cuando sentimos miedo o estamos nerviosos, ya
que en estas situaciones nuestra mente se pone en alerta, se prepara para la accion,
lo que hace que la adrenalina entre en juego y, con ello, que surjan esos incdmodos
temblores. Asi que si vas a hablar en publico y sientes miedo escénico o si,
simplemente, no estas acostumbrado a ello, o si el momento, el lugar, el tema... te
provocan cierta tension, es frecuente que te puedan temblar las manos. El mas minimo
temblor puede resultar muy patente si te vales de unos folios en tu intervencion al
sujetarlos en el aire, asi como, también, al coger un simple vaso de agua para beber.
En ambos casos el baile del papel o del liquido seran muy visibles. Mi consejo es
relajarte, pero con toda la razén del mundo me diras: «iToma claro, qué facil!, pero ¢y
si no lo consigo?».

Deja que tu gran preparacion sustituya a la improvisacion. Ensaya, utiliza medios
audiovisuales..., todo ello te dara seguridad y, con ella, mayor tranquilidad.

Ademas, en la primera de las situaciones, en lugar de folios, puedes utilizar unas
pequefas fichas de cartdén y, en la segunda, si la ocasion te lo permite, bebe
directamente de una botellita de agua mineral.

Ahora vamos con un pequefio truco para tratar de minimizar ese temblor
incontrolado de las manos: antes de tu intervencidon publica vete a un lugar en el que
nadie te observe y haz el movimiento repetido de abrir y cerrar unas quince o veinte
veces tus manos, lo habitual es que esos temblores disminuyan o se eliminen.

Es facil que con la practica vayas ganando en seguridad y tranquilidad, te apliques
tus propios truquillos y llegue un momento en el que los nervios solo los tengas por tu
impaciencia de «subir al escenario».

Esas pupilas que tanto nos delatan

Si estoy tan cerca como para poder fijarme en sus pupilas, équé informacidn me
pueden estar dando?

Una persona puede tratar de mejorar sus gestos, utilizar mas eficazmente sus
distancias al hablar con otra o, incluso, emplear el tacto de forma mas positiva; ahora
bien, équién seria capaz de conseguir contraer o dilatar sus pupilas a voluntad a lo
largo de una conversacidén o entrevista? Ya imaginaras que estamos ante una tarea
complicada, por lo que no debemos pasar por alto la informacion que transmite este
aspecto de nuestros o0jos por su importante grado de fiabilidad. Se ha constatado que
hay dos tipos de estimulos que tienen un reflejo directo en el tamafio de nuestras
pupilas: los cognitivos y los emocionales[52].
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e Los cognitivos. En la Universidad de Princeton, el psicologo D. Kahneman, tras sus

investigaciones cientificas, llegd a la conclusidon de que cuanto mas complicada es
la tarea que nuestro cerebro esta tratando de resolver, mayor es el tamafo de las
pupilas. Cuando la persona ya ha encontrado la respuesta o cuando se rinde ante
el problema, las pupilas vuelven a contraerse.
En la Universidad de Marburgo, el neurofisico Wolfgang Einhduser-Treyer constatd
que ante preguntas que exigian apretar un boton, al sujeto se le comenzaban a
dilatar un segundo antes de hacerlo y continuaban incrementandose hasta uno y
dos segundos después.

e Los emocionales. Los estimulos con importante impacto emocional provocan que
las pupilas se dilaten. Uno puede pensar que ocurrira cuando son positivos, «al
producirme felicidad». Pues no, incluso cuando las emociones tienen
connotaciones negativas las pupilas se dilatan también, incluso mas.

Recordemos lo que comentamos al hablar de las expresiones faciales de sorpresa

y miedo: nuestras pupilas también se dilatan debido a que el cerebro necesita
conocer la maxima informacion en el minimo tiempo para reaccionar
adecuadamente.

En la Antigliedad, ya desde Roma, se consideraba que las mujeres eran mas atractivas
si tenian sus pupilas mas dilatadas y, para conseguirlo, recurrian a la Atropa
belladonna, una planta que les provocaba este efecto. Aunque cuidado con este tipo
de remedios caseros, que pueden ser perjudiciales para la salud. También se cuenta
que los comerciantes asiaticos observaban las pupilas de los ojos de sus potenciales
clientes cuando les mostraban sus productos, asi podian descubrir si les gustaban mas
0 menos, dependiendo de que se dilataran o no[53].

Y mas recientemente, en 1969, se hizo una interesante prueba para tratar de
reconocer las preferencias politicas de ciudadanos estadounidenses. A los participantes
les fueron mostrando imagenes de politicos de una u otra tendencia, y se comprobd
que las pupilas se dilataban ante los politicos afines y se contraian ante aquellos otros
con quienes no compartian la misma ideologia[54]. Aunque es posible que te llame
mas la atencién lo que se descubrié en la Universidad de Amsterdam: cuando las
personas respondian «si», pero pensaban lo contrario, sus pupilas se dilataban mas
que al ser sinceros.

La respuesta puede venir dada porque responder contra lo que uno piensa exige un
mayor esfuerzo a nivel cognitivo y ello, como ya hemos visto, provoca dilatacion
pupilar.



Concluir este apartado con algo tan obvio como que a la hora de sacar conclusiones
no debemos olvidar que las pupilas también se dilatan o contraen como reaccién al
nivel de luminosidad del lugar donde se encuentre el protagonista.

Ruborizarse es muy humano

No soporto que me digan que me he sonrojado, épor qué tengo este problema de
sonrojarme con facilidad?

Te diria que sonrojarse no es el problema, lo que si puede serlo es cdmo reaccionamos
ante este hecho. Encontramos desde aquellas personas que lo tienen asumido como
algo natural y no le dan mayor importancia hasta las que si se la dan, y mucha, pues
les causa un verdadero problema sentirlo o que se lo digan. Esta Ultima reaccién es
una fobia que se conoce como «eritrofobia» o miedo a ruborizarse[55].

Y lo malo no es solo tener esta fobia, hay un afadido. La persona que, por poner un
ejemplo, siente aversion a las arafias, cuando ve una y la padece, no por ello las
arafas se multiplican, pero en nuestro caso si se produce algo parecido: la persona con
eritrofobia, al sentir que se sonroja, se ruborizara aun mas al incrementarse su grado
de ansiedad, entrando en un circulo vicioso.

Ya en el siglo XIX, Charles Darwin, en su libro La expresion de las emociones en
hombres y animales, considero el acto de ruborizarse como la mas particular y humana
de todas las expresiones del ser humano.

Y es que... éte has dado cuenta de que ningun otro animal se ruboriza?

Esta reaccion fisioldgica, que simplemente se crea por la dilatacion de los vasos
sanguineos faciales, se puede producir cuando la persona se siente el centro de
atencién, por ejemplo, al hablar en publico, cuando es objeto de un reproche social o,
también, por todo lo contrario, al recibir un premio o una felicitacion. Asi que no
debemos asociarla a algo malo ni mucho menos. Es una reaccién normal del ser
humano a un nivel no verbal que envia, principalmente, un mensaje de sentir
verglienza o culpa por lo que le esta sucediendo.

Se considera que incluso le beneficia en su relacidon con el grupo, como sefala De
Waals, uno de los mas importantes primatdlogos, dado que el mensaje que envia no
es agresivo, mas bien al contrario. Se suele interpretar como honesto y digno de
confianza al que se pone «colorado». No puede hacerse adrede, eso es importante. Un
buen actor podra aparentar miedo, tristeza, enfado..., pero sonrojarse no.

Como curiosidad te comento que, en la Universidad de Braunschweig, en Alemania,
se hizo un estudio sobre los ciudadanos de ocho paises y su nivel de sonrojo, el
resultado fue el siguiente de mayor a menor: japoneses, coreanos, espanoles,
alemanes, austriacos, canadienses, holandeses y, por Ultimo, estadounidenses.



1. Otra vez mordiéndote las ufias?!

Tengo un compafero de trabajo que, habitualmente, se muerde las unas, élo hace
porque es una persona nerviosa?

Este comportamiento repetitivo afecta en torno al 25 por ciento de la poblacidn, asi
que nos encontramos con un proceder muy extendido. Es habitual que lo achaquemos
simplemente a un habito que exteriorizan algunas personas en los momentos mas
estresantes; pero segun recientes investigaciones realizadas por la Universidad de
Montreal y, mas en concreto, por el doctor en psiquiatria Kieron O'Connor, publicados
en el Diario de terapia de comportamiento y psiquiatria experimental[56], las
personas que actlan asi suelen tener una caracteristica comun: el perfeccionismo, lo
que conlleva que les cueste mucho relajarse, y ello les conduce a ser mas «propensos
a la frustracién, la impaciencia y la insatisfaccion cuando no alcanzan sus metas.
También experimentan mayores niveles de aburrimiento».

Estos individuos tienden a ser muy autocriticos consigo mismos y cuando estan
atravesando un momento emocional negativo no consiguen gestionarlo
satisfactoriamente, lo que les hace entrar en un comportamiento repetitivo. Si bien en
un principio puede parecerles que les consuela, a la larga se sienten culpables y
avergonzados, lo que los lleva a unas emociones negativas que, de nuevo, no saben
gestionar adecuadamente y vuelven a morderse las ufas. Un terrible bucle que parece
no tener fin.

Uno de los métodos que se estan empleando para tratar de eliminar este habito es
invertir la costumbre. En cuanto la persona se da cuenta de que va a empezar a
morderse las ufas, tiene que llevar las manos a otro lugar como puede ser un bolsillo
o coger un objeto como una pelota de goma, por ejemplo. Eso si, si se observa que el
comportamiento es muy autodestructivo o incontrolable, lo mejor es ponerse en manos
de un buen profesional de la psiquiatria que sabra cdmo afrontar lo que ya se ha
convertido en un problema.

Dime como comes y te diré como eres

Suelo comer a menudo fuera de casa y me he dado cuenta de que las personas no
comemos todas igual, ¢hay alguna relacidn entre la forma de comer y la manera de ser
de cada uno?

Tienes toda la razén, somos muy distintos a la hora de comer. Veremos a continuacion
determinadas caracteristicas de las personas segun los alimentos que mas les gusten o
cdmo los comen. Eso si, estas indicaciones nos valdran cuando sea su regla habitual,
no cuando un dia, por circunstancias excepcionales, cambien su comportamiento.

Segun una investigacion de la Universidad de Dakota del Norte, publicada en el
Journal of personality and social psychology, las personas a quienes les gusta el dulce
son mas agradables, amistosas, compasivas y solidarias.



¢Y si somos de comidas picantes? Pues en este caso, segun el Institute of Food
Technologists, nos encontraremos con personas mas aventureras, que les gusta asumir
mMas riesgos y su mente estda mas abierta a nuevas experiencias. Ahora bien, optaran
por las comidas mas insipidas las personas mas calmadas[57].

De acuerdo con otra investigacion del Instituto de Psicologia de la Universidad de
Innsbruck, aquellas personas que preferian bebidas y alimentos de sabor amargo son
mas propensas a contar con caracteristicas antisociales de personalidad, como ser
crueles, manipuladores e insensibles[58].

Juliet A. Boghossian, estudiosa de la relacion alimentacion/conducta y fundadora de
la empresa de investigacion Food—ology con sede en Los Angeles, afirma que los
habitos en la mesa de una persona, como comensal, pueden revelar importantes
facetas de su personalidad. En un estudio que realizd esta investigadora, junto a
Littlethings.com, llegaron a identificar nueve tipos de personalidades relacionadas con
su manera de comportarse a la hora de comer[59]:

e Comedor lento. Suelen ser mas dados a mantener sus rutinas, les cuesta cambiar
sus costumbres, dan mucha importancia al disfrute de cada momento, prestan
especial atencidon a lo que sucede a cada instante y se preocupan mucho por su
bienestar.

e Comedor rapido. Propio de personas enérgicas que necesitan aprovechar cada
segundo y es facil que antes que cuidarse a si mismos se dediquen a resolver los
problemas de otros.

e Organizador. Este tipo de individuos separan bien los tipos de alimentos en su
plato para que no se mezclen entre ellos y no estén desordenados. Pues lo que
hacen con la comida..., lo mismo con su vida. Su dia a dia tiene que estar
calculado y organizado desde que se despiertan hasta que se acuestan. Les cuesta
cambiar su agenda, son de horarios rigurosos y los imprevistos les desconciertan.

¢ Aislacionista. Ni se te ocurra ponerle dos comidas diferentes en un mismo plato,
cada una en el suyo. Suelen ser mas de ideas fijas de las que les resultara dificil
escapar. Se centran en una tarea y hasta que no la concluyen o desisten de la
misma no comenzaran la siguiente.

e 'Overshare' o, en mi propia terminologia, «pasotas». Son aquellas personas a
quienes les da igual lo que opinen los demas cuando hacen ruido con los
cubiertos, al sorber liquidos... Suelen ser igual en su vida cotidiana, no se
preocupan por el «qué diran».

» Preparador. Aqui nos encontramos con las personas que planifican su comida como
si fuera la batalla decisiva de una guerra. Piensan qué pedazo de alimento
comenzaran ingiriendo o por qué lado del plato lo haran, el orden que llevaran y
asi hasta el Ultimo de sus bocados. Se relaciona con quienes planifican mucho su
futuro, pero pueden tender a olvidarse del presente.

e Aventurero. Hay que probarlo todo, por raro que parezca. Asi piensan los
individuos de este tipo. Son en general intrépidos en su vida, muy competitivos y
les cuesta admitir a aquellos para los que su vida es mas importante que su propio
espiritu atrevido.

e Mezclador. En este caso, el comensal querra ir probando juntos diferentes sabores
0 un pedacito de cada plato, sin llevar un orden establecido. Se dice de este tipo



de personas que son grandes amigos de sus amigos. Su mayor inconveniente
radica en no saber distinguir prioridades en su vida, y a veces no saber por lo que
comenzar y terminar.

e Quisquilloso. Se caracterizan por ser muy observadores. Examinan cada
caracteristica del producto, sus pros y contras... En su vida prefieren la compania
de aquellos que poseen caracteristicas que les gustan y que pueden controlar.

Una vez visto todo lo anterior, en tu préxima comida fuera de tu hogar, fijate bien en lo
gue piden quienes te acompafan y en su forma de comer. Te van a estar regalando
una informacion personal que ni se imaginan.

.Le gusto mi regalo?
¢En qué debo fijarme para saber si el regalo que he hecho de verdad le ha gustado?

Anda que no tenemos ocasiones en las que hacer un regalo: cumpleanos, fiestas
navidefas, finales de cursos, nacimientos, bodas y comuniones, invitaciones a cenar...
Lo hemos comprado con toda nuestra ilusidon y queremos que guste, asi que cuando se
lo entregamos a la otra persona estamos expectantes por lo que dira al verlo. éPor lo
que dira? iiiNooooo!!! Mejor vamos a fijarnos en lo que hara. Porque mucha confianza
hay que tener, y pocos escrupulos a veces también, para decir: «Y esto para qué
sirve?», «iQué feo es!», «iComo tengo pocos trastos, uno mas!»...

Asi que observemos esas pistas no verbales que le van a delatar, que van a
indicarnos sin que se de ni cuenta si nuestro regalo le ha gustado o no tanto como
querriamos:

1. El rostro. Es el momento de recordar las microexpresiones faciales que hemos
visto al principio del libro. éQué es lo primero que hace? Pero en el primer cuarto
de segundo, no me vale mas tarde. Lo facil es que primero abra mucho los ojos en
sefial de sorpresa, pero... ¢y luego? Puede haber alegria, tristeza, enfado, asco o
incluso desprecio. Toca repasar.

2. La sonrisa. Casi seguro que veremos cdmo nos sonrie, mientras nos dice algo asi
como «iQué ilusién!», «iCoOmo me gusta!», «iQué sorpresa mas bonita!» o algo
parecido. Pero esa sonrisa..., ées auténtica? Ya sabes, la social es solo con la boca,
la de verdad también activa los musculos de los ojos y crea las arruguitas
laterales.

3. La mirada. Ahora observemos la direccion de su mirada. Si no le ha gustado el
regalo, intentara evitar nuestra mirada directa, la desviara y mirara hacia
cualquier otro lado.

4. El tacto. Cuando gusta, el regalo se toca una y otra vez, se pasa de mano en
mano, es como si se acariciara. Sin embargo, cuando no gusta, lo mas frecuente
es que se vuelva a medio envolver y se desplace.

5. El cuerpo. Que nos gusta, pues lo inclinamos hacia delante; lo veremos mejor en
el movimiento del cuello dirigiendo la cabeza hacia el objeto. Que no nos ha



gustado, entonces nuestra reaccién suele ser de mayor distanciamiento hacia el
mismo.

6. Los gestos. Mas expresivos y expansivos cuando la sorpresa nos ha resultado
positiva. Sin embargo, en caso contrario, suelen ser mas frecuentes los gestos
automanipuladores, sobre todo del rostro de quien ha recibido el obsequio.

Si te atrae la comunicacion no verbal de las personas, toda ocasién es buena para
experimentar, para practicar lo aprendido, asi que no dejemos pasar esta estupenda
ocasion que es muy dada a reacciones automaticas imprevistas. Y, en cualquier caso,
ante un regalo, recuerda que la intencion es lo que cuenta.

Las supersticiones y la comunicacion no verbal
¢Hay supersticiones relacionadas con la comunicacidon no verbal?

Haberlas, «haylas».

A la hora de atraer o alejar la buena o mala suerte, hay costumbres ancestrales que, de
puro repetidas, pasamos por alto sin darnos cuenta de que también forman parte de la
comunicacion no verbal.

Algunas de las mas populares son las siguientes:

e Cruzar los dedos. Esta asociado al deseo de buena suerte. Hay quienes comentan
que su origen se encuentra en el cristianismo y que esta forma de colocar los
dedos trata de recordar la cruz cristiana. También estan quienes consideran que es
un simbolo pagano de perfeccidn en la unidad, lo que atrae a los buenos espiritus
y aleja a los malos.

e Empezar con el pie derecho. Levantarnos con este pie, apoyarlo primero cuando
salimos de nuestra casa, también lo he visto en deportistas al acceder al terreno
de juego... Son muchos los casos en los que se asocia esta accion a la buena
suerte. Se cuenta que su origen proviene de antiguas culturas en las que al subir
al altar para realizar ceremonias a sus dioses, debian hacerlo poniendo primero su
pie derecho.



e Tocar madera. Aqui nos encontramos con una accion, tanto para atraer buena
suerte como para contrarrestar la mala. En el segundo caso se trata de una
especie de antidoto ante algo asociado a la mala suerte. Como en la mayoria de
las supersticiones, las teorias sobre su origen son variadas. Desde las paganas,
que la asocian a poner la mano sobre un roble, dado que este se relacionaba con
los dioses, hasta la version cristiana, segun la cual, como Jesucristo fue crucificado
en una cruz de madera, tocar este material nos acerca a su figura, que se
encargaria de protegernos.

e Taparse la boca al bostezar. Hoy nos tapamos la boca con nuestra mano, pero en
su origen lo que se hacia era la sefal de la cruz sobre ella para que el diablo no
entrara. También se cuenta que se hacia para que no se nos escapara el alma. Y
dejo el tema que no hago mas que bostezar.




Si tl conoces otras, estaré encantado de que me las cuentes. Que quede claro que yo
solo informo, no soy supersticioso, que da mala suerte.

Escucha con tu cuerpo

¢Cual seria la mejor forma de escuchar atentamente a otra persona?

Seguro que en mas de una ocasion te has encontrado contando a una persona que

tenias delante algo que a ti te resultaba importante y has notado que se ponia en tu

lugar, que se sentia como tU y te comprendia; o bien todo lo contrario, que le daba

igual lo que le decias, que no le interesaba lo mas minimo. Dos percepciones tan

diferentes y, sin embargo, con algo en comun, la otra persona no necesitaba hablar

para transmitirte esas sensaciones. Entonces, claro que si es muy importante cémo nos

comportamos no verbalmente mientras nos estan hablando. Nunca olvidemos que

comunicamos a cada instante sin necesidad de expresar nuestras ideas con palabras.

Mis consejos para resultar una persona empatica, preocupada por lo que te confiesa e

interesada por aquello que te dice, son los siguientes:

1. Mirala a los ojos, porque eso demostrara que le prestas atencion.

2. Trata de ponerte en su lugar. Al hacerlo, tu rostro expresara sus mismas emociones
y se sentira comprendida.

3. No hara falta que le digas «Claro que si» ni un «Por supuesto que no», solo asiente
0 niega con la cabeza.

4. Procura imitar su postura a nivel global y te sentira tan cercana como si fueras ella
misma.

5. Un leve contacto fisico que pueda transmitir animos, consuelo, afecto... Si existe la
confianza suficiente para ello, siempre es positivo.

6. Inclina tu cuerpo hacia delante, no te alejes de ella, que podria pensar que deseas
marcharte o escapar de la conversacion.

7. Si ademas haces tuyas y utilizas algunas de sus palabras, siempre con sinceridad y
naturalidad, provocaras un gran efecto de atencién y comprension.

Lo que se ha venido a llamar «la escucha activa>»» no es mas que prestar atencion a la
otra persona que te cuenta algo, sin interrumpirla, sin querer priorizar tu punto de
vista, dejando que se exprese, que se vacie emocionalmente, comprendiéndola y
haciéndola sentir que te interesas por ella y lo que te esta contando.

Comprobaras como cuando concluya la reunion, te dice que eres una persona con
quien da gusto conversar. Sera entonces cuando te des cuenta de la gran importancia
de tu comunicacién no verbal, pues seguramente no hayas pronunciado ni una sola
palabra. Da igual, lo mas importante se dice con el corazon, y él no necesita hablar.

Diamantes sin pulir



¢Hay quienes destacan interpretando la comunicacion no verbal de las demas
personas?

Voy a responder a esta pregunta desde mi experiencia personal como profesor en la
materia. En mis cursos someto a los asistentes a pruebas de observacion y escucha de
multiples videos de entrevistas, ruedas de prensa, declaraciones publicas... Todas
reales. Tras el conocimiento tedrico que antes he compartido con ellos, llega la hora de
comprobar lo aprendido. Siempre hay unos pocos que destacan, que son mas rapidos e
interpretan mejor lo que estan visualizando. Lo mas interesante del caso es que a
quienes lo hacen les resulta inexplicable que los demas no lo vean con su misma
facilidad.

 Por edades, mis alumnos mas rapidos suelen ser los nifos. Recuerdo que a uno de
ellos le tuve que decir: «En el préximo video espera un poco a dar tu respuesta
para que los demas también puedan jugar». Tal vez por su ausencia de
«contaminacion» mental o porque tienen menos vergiienza a la hora de responder
gue muchos adultos, cada vez que tengo un menor en mis clases sé que los
adultos van a tener que esforzarse para responder antes y mas acertadamente.

e Por género, las mujeres también superan con creces a los hombres. He tenido a
muchos chicos que me han dicho algo asi: «Si es que yo voy por la calle y no me
fijo en lo que hacen los demas». Escuchar este comentario a una chica es
excepcional, suelen ser mas observadoras. Siempre hablo desde mi experiencia.

 Por profesiones, mis alumnos mas destacados han sido miembros de cuerpos de
seguridad y periodistas, lo que puede parecer ldgico por considerarse que las
personas que se dedican a estas funciones deben ser especialmente
observadoras; pero eso no quita que otros de los mas aventajados trabajen en
campos tan diversos como guias de turismo, directores comerciales o médicos.

¢ Por necesidad adaptativa, hay quienes han tenido que desarrollar esta aptitud, en
la mayoria de los casos, desde nifos. Aquellas personas que alguna vez se han
visto acosadas o que, sin llegar a extremos tan graves, no eran facilmente
aceptadas por el grupo, tenian que estar mucho mas atentas a esas sefales
externas que, sin palabras, les podian indicar si podian ser bien o mal aceptadas
por los demas compaferos de clase, amigos...

Asi que la respuesta a la pregunta inicial es afirmativa.

Por supuesto que hay personas que tienen lo que solemos llamar una «intuicion» mas
desarrollada que el resto, aunque la practica también ayuda y mucho.

He calificado a estas personas especialmente dotadas como «diamantes en bruto»
por la sencilla razén de que a veces ven algo que les impacta, que les llama la
atencion, en muchos casos son comportamientos que no les encajan, pero no saben
exactamente cudl ha sido ese detalle concreto que ha encendido sus alertas, asi como
tampoco llegan a conseguir etiquetarlo con precision. Por ejemplo, pueden saber que a



una persona no le ha gustado nada lo que ellas han dicho, pero no distinguen si el otro
se ha enfadado, ha sentido asco o ha exteriorizado desprecio.

Eso si, con los conocimientos suficientes y ejercitdndolos en la vida diaria con
frecuencia, hasta quienes partian mas rezagados consiguen grandes progresos. Esta es
la buena noticia, que aunque no tengamos estas capacidades innatas, no es tan
complicado ser buenos decodificadores de la comunicacion no verbal de nuestros
semejantes.

El gran valor de esta materia es que se puede trabajar cuando estamos solos,
cuando vemos la televisidon en casa, cuando viajamos en transportes publicos, o
también en el trabajo, en reuniones de amigos o familiares, incluso al hacer la
compra... Todo momento es bueno para entrenarse, sorprenderse y divertirse.

Las tres reglas de oro

¢Se pueden deducir conclusiones fiables de la observacion aislada de un gesto?

Juguemos a ser «cocineros» del estudio del comportamiento humano. Un cocinero
precisara de varios ingredientes para obtener un buen plato, pues a la hora de analizar
a las demas personas y obtener resultados con un alto grado de seguridad, lo mismo.
No debemos interpretar un gesto, una mirada, un contacto fisico... de manera aislada,
tenemos que aplicar tres reglas imprescindibles que nos ayudaran a una mejor
interpretacién de la comunicacion no verbal.

A pesar de que en los diversos apartados de este libro ya hemos ido haciendo
referencia a ellas, dada su gran importancia, por eso las llamo «reglas de oro», es
fundamental que ahora las tengas presentes de manera conjunta para que nunca te
olvides de ellas:

1. La regla del contexto. No significara lo mismo una accidn realizada durante un
interrogatorio policial, en la despedida de solteros previa a una boda, en una
rueda de prensa o en el saldn de nuestra casa con nuestra familia. Lo primero que
debemos tener presente es en qué circunstancias se esta produciendo el
comportamiento que nos ha llamado la atencidon. Nunca descontextualicemos
conductas porque es necesario conocer aquello que esta sucediendo alrededor de
la persona para interpretar mejor su proceder.

2. La regla del conjunto. Como habras podido leer en este libro, el ser humano
manda informacidn con todo su cuerpo, desde la cabeza hasta los pies, asi que no
desperdiciemos nada de lo que tan «gentilmente» nos esta regalando. ¢Existe un
orden de prioridades? Pues si. Empieza siempre fijandote en el rostro. Ya sabemos
que lo que siente el cerebro lo expresa a través de la cara y cuando trata de
ocultar sus emociones o de simularlas, habra unas microexpresiones rapidisimas
que se le escaparan sin darse cuenta, pero como nos estemos fijando en sus
manos o en la orientacidn de su cuerpo, se nos escaparan y puede que solo
veamos unas emociones fingidas. Después del rostro, hagamos una lectura de la
persona en su conjunto: su mirada, el manejo de las distancias, los gestos de las



manos, el contacto fisico... Vamos, todo lo que en capitulos anteriores hemos ido
desgranando con detalle.

3. La regla de la congruencia. Cuando la persona responde con su cuerpo, en
muchas ocasiones, también lo hace con sus palabras. Aunque siempre he indicado
gue la parte no verbal del comportamiento es mas importante que la verbal por
ser mas automatica, no por ello debemos obviar lo que expresa, las palabras que
usa y como las usa.

Resulta clave advertir si existe 0 no coherencia entre lenguaje verbal y no verbal. En
caso afirmativo, perfecto, parece que cuenta lo que piensa y siente, pero en caso de
incongruencia: alerta, algo sucede en su mente que provoca que el cerebro mas
inconsciente diga una cosa y el consciente lo contrario. A priori, fiémonos mas de lo
que no controla, de lo que se le escapa sin querer.

Ademas, también debemos estar muy atentos, por ejemplo, a la pregunta que se le
ha formulado o a las imagenes que esta viendo para reaccionar como lo hace. Todo
ello va a resultar fundamental para una buena interpretacién de la conducta del sujeto.

Por ejemplo, un politico en una rueda de prensa puede responder con contundencia
y seguridad, salvo cuando se le menciona una acusacién de corrupcion, entonces
cambia y empieza a responder con un lenguaje dubitativo y con miradas huidizas. Pero
también puede ocurrir que mantenga sus pautas de respuesta en este caso. Olvidar lo
gue provoca la reaccion humana nos hara perder, en muchas ocasiones, el detonante
gue origina la explosion en el interior del cerebro que conduce al cambio de
comportamiento de quien observamos.

No menospreciemos momento alguno. Estemos atentos: cuando la persona escucha
la pregunta (el mejor de todos para observar su reaccion facial), cuando procesa la
misma en su cerebro antes de responder, al exteriorizar su respuesta, e incluso cuando
ya ha concluido, pues a veces se ven expresiones hasta de alivio.

Por tanto, ya sabes: la proxima vez que vayas a analizar el comportamiento no verbal
de alguien aplica las tres reglas de oro: contexto, conjunto y congruencia. Todo es
importante.



CONTEXTO CONJUNTO

CONGRUENCIA

El peligro de la «contaminacion»

¢Algun aviso previo antes de lanzarme ya al mundo real a leer personas?

Hace unos meses, en un curso especializado en deteccion de la mentira, dije a mis
alumnos: «Os voy a poner un video de un politico en una rueda de prensa y me tenéis
que decir si detectais en x algun indicador propio de quien no confia en lo que cuenta».
Cuando aun no habia dado al botdn de reproducir el video, uno de los asistentes no se
pudo contener y dijo en voz alta: «Seguro que miente, porque x siempre miente».

Vayamos a otro ejemplo. Una amiga periodista iba a presenciar un juicio por
agresién sexual. Hablé con ella antes y le pedi que me contara cualquier
comportamiento que le llamara la atencion en los acusados, cualquier cambio en su
lenguaje verbal o no verbal y cuando se producia, ya que me resultaria interesante
para su estudio, y se lo pedi porque yo directamente no iba a poder estar presente. Su
respuesta fue la siguiente: «Por supuesto, y ojala les metan en prisidon de por vida».

Tanto en uno como en otro caso, sus mentes se encontraban «contaminadas» por
ideas preconcebidas. Cuando esto sucede es casi seguro que sus valoraciones o
analisis no seran correctos. Respeto sus opiniones, por supuesto, pero, a efectos de un
estudio frio y objetivo del comportamiento, no pueden ser fiables al llegar influidos por
sus prejuicios sobre el sujeto analizado.

La mente que ya ha hecho un juicio previo y considera que el politico o el acusado,
volviendo a los ejemplos anteriores, es un mentiroso o culpable, buscara cualquier



gesto, mirada o comportamiento en general que venga a confirmar su idea inicial. Al
cerebro le gusta tener razon. Es lo que se denomina el «sesgo de confirmacion».

El cerebro discriminara entre aquellas conductas que confirman sus creencias previas
y las que no. Se quedara con las primeras y a las segundas les dara menos
importancia. Esta accion es tan frecuente como peligrosa.

Cuantas veces he sido testigo de personas que veian humo donde no habia fuego.

Procura no tener nunca expectativas previas, jamas te imagines un resultado.
Observa, obtén pautas de comportamiento valiosas y aplica sobre ellas lo aprendido. Y
aun asi deja siempre un lugar para la duda. Este es mi mejor consejo.

La pregunta del millon

¢Se puede controlar adrede nuestra propia comunicacion no verbal para resultar mas
convincentes?

La he calificado como «la pregunta del millén» por dos motivos: porque es la que me
han hecho «un milldn» de veces y porque en verdad es clave plantearselo. Desde mi
punto de vista, no existe una respuesta Unica y tajante: si / no.

Antes de continuar, debemos hacer referencia a los denominados «tres cerebros»
que existen, precisamente, en el cerebro del ser humano: reptiliano, limbico y
neocortex. Del cerebro reptiliano solo comentar que es el mas primitivo,
evolutivamente hablando, y que regula las funciones fisioldgicas involuntarias, tales
como el hambre, la sed, la respiracidon. Si nos centramos en lo que mas nos interesa,
en nuestra comunicacion, es importante distinguir entre los otros dos cerebros:

1. El cerebro emocional (limbico). Envia la orden de manera automatica, como una
reaccion inmediata, ya sea a nuestro rostro para reflejar ira, tristeza, alegria..., 0 a
nuestro cuerpo para alejarnos corporalmente, encogernos, gesticular de una
determinada manera... La zona limbica de nuestro cerebro (mas antigua) es la que
se ha calificado como «el almacén de nuestras emociones».

Es importante destacar que lo que surge del limbico es incontrolable. La comunicacion
no verbal mas auténtica tiene su nacimiento en esta zona del cerebro, que es, ademas,
muy rapida a la hora de reconocer y expresar lo que siente.

2. El cerebro razonador (neocortex). Actla de forma mas consciente y razonada y es
de mas reciente aparicion. En este caso si somos conscientes de lo que hacemos y
cdmo lo hacemos, por lo que lo podemos controlar mas y mejor. Es cuando
ponemos carita triste, de enfado o de alegria porque queremos hacerlo; también
cuando gesticulamos de una u otra manera, sabiendo que lo hacemos y con un



proposito determinado. Esta parte del cerebro es mas lenta para comunicarse y
precisa tomarse su tiempo.

La distincion que acabamos de realizar resulta trascendental para distinguir nuestros
actos mas emocionales e involuntarios de aquellos otros mas racionales y controlados.

NEOCORTEX

REZOM - BE% peso
Cien mil anos

——LIMBICO
EMOCION
+200 millones aros

REPTILIANO
INETIMNTC
500 millones anos

Ahora es cuando corresponde distinguir los distintos canales de comunicacién del ser
humano de los que ya hemos hablado en este libro: el rostro, los gestos, el cuerpo, las
distancias, el tacto...

El dominio perfecto de alguno de estos canales resulta practicamente imposible. Es
el caso del rostro y sus microexpresiones faciales. Tratar de lanzar una sefal de ira,
tristeza, asco... a nuestra cara conscientemente cuando no los sentimos, y hacerlo
exactamente igual que si en verdad los estuviéramos sintiendo, es muy dificil, yo diria
que imposible. Hay que tener en cuenta que, al nacer del limbico, estas
microexpresiones duran menos de medio segundo y deben surgir inmediatamente, tras
el estimulo que las causa. Si las hacemos adrede, tardaran mas en surgir y
permaneceran mas tiempo en el rostro, por lo que dejan pistas de su simulacion.

Sin embargo, ciertos gestos de nuestras manos son mas faciles de aprender y
practicar. Estos gestos los utilizan mas algunos politicos. No obstante, si el mensaje no
es sincero, resulta complicado gesticular a la perfecciéon mientras se habla, dado que el
cerebro consciente tendria que estar pendiente de varios trabajos a la vez.

El consejo que siempre doy a las personas que deben comunicar es que el gran
secreto del buen orador estriba en algo tan sencillo como creer y sentir el mensaje que
transmite. Asi nuestro cerebro no tendra que estar trabajando en multitarea: qué digo,
cdmo lo digo, qué caras pongo, cdmo me muevo, qué gestos hago... Vamos, un
sobresfuerzo mental dificil de hacer, y menos de aguantar durante un tiempo, si todo
es artificial y la persona no se cree una palabra de lo que cuenta.



Imagina que vas a contar una historia que no te crees, que sabes de comunicacion
no verbal y, por tanto, las pautas para resultar mas convincente, ahora... que empiece
la fiesta: que tu cerebro vaya dando su discurso escogiendo las palabras adecuadas,
con la entonacién correcta, ademas con una expresidon de emociones en el rostro
coherentes con lo que cuentas (pena, asco, enfado, alegria...), las cuales no olvidemos
gue no sientes, suma anadir gestos de manos que transmitan tu total implicacion con
lo que estas contando, no nos olvidemos de la mirada y cdmo dirigirla adecuadamente,
si ademas afnadimos distancias, tacto... {Te parece facil? Me agoto solo de pensarlo.

Por eso, siempre que analizo a una persona con repercusion publica y recibo
respuestas del tipo: «Seguro que sabe de comunicacién no verbal y por eso controla
todo lo que hace para que parezca lo que no es» o «Habra tenido buenos profesores
de comunicacién no verbal», no puedo evitar sonreir y discrepar de inmediato. Ayudar,
ayuda, pero no se puede comparar el comunicador que se cree lo que cuenta al que
solo lo tiene aprendido, por mucho que sepa del arte de la comunicacidon. Una mayoria
de personas que nunca han leido o estudiado nada sobre comunicaciéon sentiran, e
insisto «sentiran», que un orador es creible mientras que en el otro algo no encajar no
sabran ponerle nombre, pero su intuicion les hara dudar o desconfiar.

La comunicacién no verbal sirve mas para descubrir lo que de verdad siente la
persona que tenemos frente a nosotros y para que podamos transmitir de una manera
mas eficaz un mensaje en el que creemos, que para manipularnos a nosotros mismos y
dar una imagen que no es la auténtica, aunque algo ayuda, por supuesto.

La conclusion final es que resulta muy dificil tratar de controlar parte de nuestra
comunicacion no verbal; controlarla toda, y a la perfeccion, yo lo considero imposible.

Recomendaciones

1. Una sencilla receta por si el miedo la boca te seca. En lugar de sacar la lengua o de
tratar de tragar una saliva que no existe, juega con tu imaginacidon: piensa que
comes algun alimento en vinagre o que muerdes medio limon.

2. Preparate contra el sudor. Si esperas vivir una situacion que puede hacerte sudar,
toma unas sencillas precauciones previas: elige ropa que no lo remarque, evita las
comidas copiosas, grasas o picantes, bebe mucha agua y procura hacer algun
ejercicio de relajacion.

3. Pupilas dilatadas, emociones desbordadas. En las distancias cortas las pupilas se la
juegan. Descubren no solo la felicidad, sino también las emociones a las que se les
asocia una connotacién mas negativa.

4. ¢(Te ruborizas? Eso significa que eres un ser humano. Asumir esta reaccidn como
algo natural le quita su efecto mas nocivo: que estrese o avergiience y que entonces
se incremente aun mas.

5. Si quieres conversar, primero hay que escuchar. Y no solo se escucha con los oidos,
es un compromiso corporal. En esta misidn tenemos que unir el cuerpo entero: la



mirada, nuestra orientacion, los gestos, el tacto... Todos a una para que la persona
se sienta escuchada y comprendida.

6. Para comer, abre tu boca y mas tus ojos. La mayoria sabe que se logran mejores
lazos de amistad y resulta mas facil cerrar buenos negocios en una comida, pero
también te ayudara a conocer mejor al resto de los comensales si te fijas en lo que
piden y en cdmo se comportan frente al plato.

7. A todo se aprende, también a leer personas. Hay quienes parecen haber nacido con
esta habilidad, otros la desarrollan desde pequefios o por el ejercicio de una
profesion. Si no estuvieras entre ellos, no es un problema, activa desde ya tu mente
a «modo cazador», es decir, «cazador» de mensajes escondidos tras las palabras.

8. Cada gesto en su contexto. Nunca trates de interpretar un determinado
comportamiento fuera del escenario en el que se produce. Hasta un beso puede
significar una despedida o un comienzo.

9. Se observa, se estudia y se concluye, nunca se presupone. Para conseguir
deducciones correctas, las ideas que se traen de casa se quedan en casa y
encerradas bajo cinco llaves.

10. El mejor secreto para ser mas persuasivo: convéncete a ti mismo. La comunicacion
no verbal serad tu mejor aliada para comunicar eficazmente si tus palabras nacen de
tus convicciones, o tu peor enemiga si solo te has aprendido qué decir y qué hacer.

El momento de 1a verdad

Pon a prueba tus conocimientos adquiridos en este capitulo:

1. Si en una entrevista, ante una determinada pregunta, aprecio que la persona
entrevistada empalidece y se le queda la boca seca, épodria encontrarme ante
reacciones fisioldgicas propias de...?

a) Tristeza.

b) Enfado.

¢) Miedo.

2. Si temo que el temblor de manos delate mis nervios, un ejercicio previo para
minimizarlo seria...
a) Frotarme las manos repetidamente sobre la zona de mis muslos.
b) Hacer un movimiento repetido con mis manos de abrir y cerrar unas quince o
veinte veces.
¢) Mantener mis manos en los bolsillos antes de mi intervencion.

3. De acuerdo con investigaciones cientificas realizadas, las personas que suelen
morderse las ufias tienen en comdn...

a) Que son dubitativos ante cualquier decision que deben afrontar.

b) Que necesitan hacerlo para poderse concentrar mejor.

¢) Que son perfeccionistas y no saben gestionar adecuadamente sus emociones.



4. Si estoy comiendo con una persona que se caracteriza por hacerlo con rapidez, me
llevara a pensar que es...
a) Una persona enérgica, que necesita aprovechar cada segundo para sacarle
provecho.
b) Una persona aventurera, que siempre busca nuevas sensaciones y retos.
¢) Una persona que no sabe distinguir prioridades en su vida, y a veces no domina
por dénde comenzar y terminar.

5. Cuando no gusta un regalo, la persona que lo recibe suele hacer lo siguiente...
a) Lo mas frecuente es que lo vuelva a medio envolver y lo desplace.
b) Se nos quede mirando con el regalo en su mano.
c) Se aproxime al regalo y lo mire con detenimiento.

6. Si durante una reunion en la que estamos organizando proyectos profesionales de
futuro veo como alguien, tras afirmar que vamos a conseguir el éxito, toca algo de
madera con su mano, podré deducir...
a) Que es alguien supersticioso y realiza esta accién para que el resultado se
consiga cuanto antes.
b) Que es alguien supersticioso y toca algo sélido para que el proyecto también lo
sea.
¢) Que es alguien supersticioso y realiza este acto para atraer buena suerte o como
un antidoto para contrarrestar la mala.

7. Conseguiré que la persona que me cuenta algo sienta que me intereso por ella si
hago lo siguiente...
a) Hago que mis manos se muevan de igual manera que como ella lo hace, asi
creera que pensamos de la misma forma.
b) Trato de ponerme en su lugar. Al hacerlo, mi rostro expresara sus mismas
emociones y se sentira comprendida.
¢) Cojo sus manos mientras me habla para que me sienta una persona cercana.

8. Al interpretar la comunicaciéon no verbal de alguien, ées importante estudiar si
resulta coherente con su mensaje verbal?
a) Si, porque nos podra indicar que dice lo que piensa y siente.
b) Es intrascendente dado que los gestos siempre acompafan lo que se cuenta.
¢) No, porque lo que importa es lo que nos cuenta, la gestualidad por si sola no dice
nada.

9. Nuestros juicios de valor previos relativos a una persona que estamos estudiando,
éresultan importantes?
a) Si, nos serviran de punto de partida para conocerla mejor.
b) Si, hay que tomar conciencia de ellos para aislarlos y que no influyan en las
conclusiones.
¢) No, vamos a analizar su comportamiento no verbal, algo objetivo, nhada que ver



con lo que podamos pensar sobre la persona.

10. éCual de estas tres afirmaciones es verdadera?
a) Tanto el rostro como la gestualidad se pueden controlar a voluntad. Nuestra
mente consciente decide qué hacer y cémo hacerlo.
b) La comunicacién no verbal es totalmente incontrolable, no somos para nada
conscientes de lo que nuestro cuerpo hace.
¢) Las microexpresiones del rostro son incontrolables, pero los gestos de las manos
se pueden educar mas, aunque nunca a la perfeccién.

Resultados del test

1. Respuesta ¢
2. Respuesta b
3. Respuesta ¢
4. Respuesta a
5. Respuesta a
6. Respuesta c
7. Respuesta b
8. Respuesta a
9. Respuesta b
10. Respuesta c
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. Prefieres saber solo lo que te quieran contar
o conocer también lo que te cuenten sin querer?

Da igual tu profesion, la comunicacion no verbal te aporta habilidades de gran utilidad para
tus relaciones sociales: vive con ventaja.

TUHABLA  El rostro, los gestos, el cuerpo, incluso la manera de hablar revelan qué sentimos,
c.i‘.gf_é"c? solo hay que saber interpretarlos. Aprende mas de cien claves que te permitiran
descifrar los secretos de la forma de comunicarnos mas sincera y desconocida: la
i“ 2 ? comunicacion no verbal. Adquirirds unos conocimientos de gran utilidad préctica,
Sl 1? I tanto en tu vida profesional como personal.
spmemose Somos mas transparentes de lo que pensamos. Con frecuencia la comunicacion no
verbal le pasa desapercibida a nuestro cerebro, lo que la convierte en mucho mas
sincera que la verbal. Conocerla te ayudara no solo a comunicarte y a utilizar tus argumentos con
mayor poder de conviccion, también podras entender mejor a las personas con quienes convives a
diario.

«Este libro contesta a las preguntas mas frecuentes que personas como ti me han realizado. Con ¢l
aprenderas a leer las auténticas emociones e intenciones de la gente, al margen de lo que digan sus
palabras.

Hay mucha vida méas alla de las palabras, jpor qué limitarte solo a ellas? Entra en la mente de los
demas por las ventanas abiertas de su comunicacion no verbal. Tras leer este libro nunca mas
mirards como antes a quienes te rodean, les comprenderas mejor».

José Luis Martin Ovejero
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