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    Para mi abuela, Adelina. Sus ajadas manos moldearon con amor a un niño y lo convirtieron en un hombre.


    Joe Navarro


    Para mi esposa, Edith, que me ha bendecido con su amor y me ha enseñado lo que significa ser un ser humano generoso.


    Marvin Karlins

  


  
    
PRÓLOGO VEO LO QUE ESTÁS PENSANDO



    El hombre permanecía sentado estoicamente en un extremo de la mesa, escogiendo con cuidado sus respuestas a las preguntas del agente del FBI. No se le consideraba uno de los principales sospechosos en el caso de asesinato. Su coartada era creíble y parecía sincero; sin embargo, el agente siguió presionándolo. Con el consentimiento del sospechoso, le plantearon una serie de preguntas sobre el arma homicida:


    
      «Si hubiera cometido este crimen, ¿habría usado una pistola?».


      «Si hubiera cometido este crimen, ¿habría usado un cuchillo?».


      «Si hubiera cometido este crimen, ¿habría usado un punzón para picar hielo?».


      «Si hubiera cometido este crimen, ¿habría usado un martillo?».

    


    Una de las armas, el punzón, era la que realmente se había empleado para cometer el homicidio, pero esta información no se había hecho pública. Por consiguiente, sólo el asesino sabía qué objeto era la verdadera arma utilizada. El agente del FBI observaba al sospechoso con atención mientras recitaba la lista de armas. Cuando mencionó el punzón, el hombre bajó los párpados con fuerza y los mantuvo en esa posición hasta que se nombró la siguiente arma. En ese instante, el agente comprendió la importancia del gesto de los párpados que acababa de captar y, a partir de ese momento, aquel sospechoso sin relevancia se convirtió en la principal persona de interés en la investigación. Más tarde confesó.


    Un nuevo éxito de Joe Navarro, un ser humano excepcional que, además de desenmascarar al asesino del punzón, ha contribuido a la captura de muchísimos delincuentes, entre ellos «importantes espías», a lo largo de una distinguida carrera de veinticinco años en el FBI. ¿Cómo lo hizo? Si le preguntaras, te diría tranquilamente: «Se lo debo al hecho de ser capaz de interpretar a la gente».


    Joe se ha pasado toda su vida profesional estudiando, refinando y aplicando la ciencia de la comunicación no verbal —las expresiones faciales, los gestos, los movimientos físicos (cinésica), la distancia corporal (proxémica), el contacto (háptica), las posturas e, incluso, la indumentaria— para descifrar qué está pensando la gente, qué pretende hacer, y si lo que dice es verdadero o falso. Éstas no son buenas noticias para los delincuentes, terroristas y espías, quienes, bajo su atento escrutinio, normalmente emiten señales corporales no verbales («indicios») más que suficientes para hacer transparentes y detectables sus pensamientos y sus intenciones.


    Pero sí son muy buenas noticias para ti, lector, porque es precisamente de ese conocimiento del que Joe se sirvió para convertirse en experto «cazaespías», «detector de mentiras humano» e instructor del FBI. Es el conocimiento que te ayudará a comprender mejor los sentimientos, los pensamientos y las intenciones de las personas que te rodean. Como escritor y docente de renombre, Joe te enseñará a observar como un experto, a detectar y descifrar los comportamientos no verbales de los demás para que puedas relacionarte con ellos de un modo más satisfactorio. Estos conocimientos enriquecerán y ampliarán tu vida tanto en el ámbito personal como en el profesional.


    Hace apenas quince años, muchas de las enseñanzas que Joe compartirá contigo en este libro no eran reconocidas por la comunidad científica. Sólo a través de los más recientes avances en la tecnología del escáner cerebral y en la captación de imágenes cerebrales, los científicos han sido capaces de establecer la validez de los comportamientos que Joe describirá. Basándose en los últimos descubrimientos en psicología, neurobiología, medicina, sociología, criminología y antropología, además de su cuarto de siglo de experiencia en la comunicación no verbal como agente especial del FBI, Joe está excepcionalmente cualificado para ayudarte a comprender este arte.


    Su pericia ha sido reconocida por todo el mundo. Además de aparecer asiduamente en programas como NBC’s Today Show, CNN Headline News, Fox Cable News y ABC’s Good Morning America,continúa impartiendo seminarios sobre comunicación no verbal para el FBI y la CIA, así como para otros cuerpos de los servicios de inteligencia. También ofrece asesoramiento a las empresas de la banca y los seguros, y a importantes bufetes de abogados de Estados Unidos y de otros países. Además, imparte clases en la Universidad Saint Leo y en varias facultades de medicina de Estados Unidos, donde su peculiar visión de la comunicación no verbal ha encontrado una gran acogida entre el público, y también entre los médicos que desean diagnosticar a sus pacientes con mayor rapidez y precisión. La combinación de sus habilidades académicas y sus credenciales profesionales, unida a su magistral análisis de la comunicación no verbal en situaciones de la vida real en las que hay mucho en juego, lo ha colocado en la vanguardia de este interesante campo, como descubrirás en este libro.


    Después de trabajar con Joe, asistir a sus seminarios y poner en práctica sus ideas en mi propia vida, creo firmemente que el material que se presenta en estas páginas supone un importante avance en la comprensión del ámbito no verbal. Digo esto en calidad de psicólogo cualificado, que se involucró en este proyecto de escritura porque le entusiasmó el innovador trabajo de Joe en el uso del conocimiento científico sobre la comunicación no verbal a fin de alcanzar objetivos profesionales y éxito personal.


    También me impresiona su enfoque prudente y razonado. Por ejemplo, a pesar de que la observación de la comunicación no verbal nos permite obtener una «interpretación precisa» de los diferentes tipos de comportamiento, Joe nos advierte que usar el lenguaje corporal para detectar el engaño es una tarea especialmente difícil y que siempre implica un desafío. Este punto de vista, rara vez reconocido por los legos en la materia o por los responsables del orden público, sirve como recordatorio crítico y permanente de que debemos tener mucho cuidado a la hora de afirmar que una persona es sincera o no, basándonos en su comportamiento no verbal.


    A diferencia de muchos otros libros sobre conducta no verbal, la información presentada aquí se basa en hechos científicos y en descubrimientos probados sobre el terreno, y no en opiniones personales y especulaciones elaboradas desde un despacho. Además, el texto subraya lo que otras obras publicadas sobre el tema a menudo ignoran: la importante función que desempeña el sistema límbico en el cerebro humano a fin de comprender y usar los impulsos no verbales con eficacia.


    Tú puedes dominar el lenguaje silencioso del cuerpo. Tanto si estudias el comportamiento no verbal para tener éxito en el trabajo, como si sólo lo haces para llevarte mejor con los amigos y la familia, este libro está hecho para ti. Sin embargo, para dominarlo tendrás que estudiar detenidamente los capítulos que se te presentan a continuación, además de comprometerte a invertir tiempo y energía en el aprendizaje y la aplicación de las enseñanzas de Joe en tus rutinas diarias.


    Interpretar a las personas de un modo exitoso, aprendiendo, descifrando y estudiando el comportamiento no verbal para predecir sus acciones, es una tarea que bien merece tu atención y que ofrece abundantes recompensas por el esfuerzo invertido. Así que planta los pies firmemente en el suelo, pasa la página y prepárate para aprender a reconocer esas importantes señales no verbales que Joe te enseñará. No necesitarás mucho tiempo para descubrir, con una simple mirada, que el cuerpo habla y tú lo entiendes.


    
      Doctor Marvin Karlins


      10 de abril de 2007
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CAPÍTULO 1 CÓMO DOMINAR LOS SECRETOS DE LA COMUNICACIÓN NO VERBAL



    Siempre que doy clases sobre el lenguaje corporal, me hacen invariablemente esta pregunta: «Joe, ¿qué hizo que, en un primer momento, te interesaras en el estudio de la comunicación no verbal?». La verdad, no fue algo que yo hubiera planeado hacer, ni tampoco el resultado de una gran fascinación por el tema. Se trató de algo mucho más práctico que eso, fue un interés nacido de la necesidad de adaptarme con éxito a un estilo de vida totalmente nuevo. A los ocho años, llegué a Estados Unidos como exiliado cubano. Llegamos pocos meses después de la invasión de la bahía de los Cochinos y, sinceramente, pensé que tan sólo nos quedaríamos durante un breve periodo de tiempo, como refugiados.


    Al principio, sin saber inglés, hice lo que hacen los miles de inmigrantes que llegan a este país. Aprendí enseguida que, para adaptarme a mis nuevos compañeros de colegio, tendría que ser consciente –y tenerlo en cuenta– del «otro» lenguaje que había a mi alrededor, el lenguaje del comportamiento no verbal. Descubrí que era un lenguaje que yo podía traducir y comprender de inmediato. En mi joven mente, veía el cuerpo humano como una especie de valla publicitaria que transmitía (o anunciaba) lo que una persona pensaba, a través de sus gestos, expresiones faciales y movimientos. Con el tiempo, evidentemente, aprendí a hablar inglés e incluso perdí cierto dominio del español, pero nunca olvidé el lenguaje no verbal. Así fue como descubrí, a una edad temprana, que siempre podía confiar en la comunicación no verbal.


    Aprendí a usar el lenguaje corporal para descifrar lo que mis compañeros de clase y mis profesores intentaban comunicarme, y para saber cómo se sentían respecto a mí. Una de las primeras cosas que noté es que los alumnos y los profesores a los que yo verdaderamente les caía bien alzaban (o arqueaban) las cejas cuando me veían entrar en clase. Por otra parte, aquellos que no eran muy amables conmigo entornaban levemente los ojos cuando yo aparecía, un gesto que, una vez observado, nunca se olvida. Enseguida empecé a usar esta información no verbal, como muchos otros inmigrantes han hecho, para valorar y entablar amistades, para comunicarme a pesar de la barrera del idioma, para evitar a enemigos y cultivar relaciones sanas. Muchos años después, usaría estos mismos gestos de los ojos para resolver delitos como agente especial en la Oficina Federal de Investigación (FBI) (ver recuadro 1).


    Basándome en mi experiencia, mi educación y mi formación, quiero enseñarte a ver el mundo como lo hace un experto del FBI en comunicación no verbal: como un entorno vívido y dinámico en el que toda relación humana resuena con información, y como una oportunidad de usar el lenguaje silencioso del cuerpo para enriquecer tus conocimientos sobre lo que piensa, siente y quiere hacer la gente. Usar este conocimiento te ayudará a destacar entre los demás. También te protegerá y te proporcionará una visión del comportamiento humano hasta ese momento oculta.


    
      Recuadro 1: EN UN ABRIR Y CERRAR DE OJOS


      El «bloqueo visual» es una conducta no verbal que puede producirse cuando nos sentimos amenazados o no nos gusta lo que vemos. Entornar los ojos (como en el caso ya descrito anteriormente de mis compañeros de clase) y cerrarlos o taparlos son acciones que han evolucionado con el objetivo de proteger al cerebro, evitando que éste «vea» imágenes no deseadas, y para comunicar nuestro desprecio a los demás.


      Como investigador, utilicé los gestos de bloqueo visual para ayudar en la investigación del trágico incendio de un hotel en Puerto Rico que se cobró noventa y siete vidas. Un guardia de seguridad atrajo de inmediato las sospechas porque el fuego se inició en la zona que él tenía asignada. Uno de los métodos que utilizamos para determinar que no tuvo nada que ver con el inicio del fuego fue formularle algunas preguntas muy específicas como dónde se encontraba antes de que se declarara el incendio, dónde estaba cuando éste se produjo y si fue él quien lo provocó. Después de cada pregunta, yo observaba su rostro en busca de algún signo evidente de bloqueo visual, y éste sólo apareció cuando se le preguntó dónde se encontraba antes de que se iniciara el fuego. Curiosamente, no parecía sentirse molesto con la pregunta «¿Provocó usted el incendio?». Esto me indicó que la verdadera cuestión era dónde se hallaba en el momento del siniestro, no su posible participación en él. Los investigadores a cargo del caso le formularon más preguntas sobre este tema y, finalmente, reconoció que abandonó su puesto para ir a ver a su novia, que también trabajaba en el hotel. Por desgracia, mientras se ausentó, unos pirómanos entraron en el área que él debería haber estado vigilando e iniciaron el incendio.


      En esta ocasión, el gesto de bloqueo visual del guardia nos dio la pista que necesitábamos para seguir una línea de investigación que, finalmente, permitió resolver el caso. Al final, fueron detenidos y condenados tres pirómanos responsables del trágico incendio. Si bien es cierto que la negligencia del guardia de seguridad fue deplorable y que el hombre sentía una tremenda culpa, él no era, sin embargo, el incendiario.

    


    ¿QUÉ ES EXACTAMENTE LA COMUNICACIÓN NO VERBAL?


    La comunicación no verbal, a menudo denominada comportamiento no verbal o lenguaje corporal, es un medio de transmisión de información, al igual que la palabra hablada, que se lleva a cabo a través de expresiones faciales, gestos, contacto (háptica), movimientos físicos (cinésica), posturas, ornamentación corporal (ropas, joyas, peinado, tatuajes, etc.), e incluso tono, timbre y volumen de voz (más que el contenido hablado). Los comportamientos no verbales constituyen, aproximadamente, entre el 60 y el 65% de toda la comunicación interpersonal y, en algunas ocasiones, como por ejemplo durante el acto sexual, pueden llegar a constituir el 100% de la comunicación entre la pareja (Burgoon, Buller y Woodall, 1994, 229-285).


    Este tipo de comunicación también puede revelar los verdaderos pensamientos, sentimientos e intenciones de una persona. Por esta razón, las conductas no verbales reciben también el nombre de indicios (nos hablan del verdadero estado de ánimo del individuo). Debido a que la gente no siempre es consciente de que está comunicándose no verbalmente, el lenguaje corporal a menudo es más sincero que las afirmaciones verbales, las cuales se pueden construir conscientemente para alcanzar ciertos objetivos (ver recuadro 2).


    Siempre que la observación del comportamiento no verbal de una persona te ayude a comprender sus sentimientos, intenciones y acciones, o te aclare sus palabras, habrás descodificado y usado con éxito este medio silencioso.


    USAR LA CONDUCTA NO VERBAL PARA MEJORAR TU VIDA


    Los investigadores han llegado a la conclusión de que aquellos que pueden leer e interpretar la comunicación no verbal, y que son capaces de percibir cómo los ven los demás, disfrutan de un mayor éxito en la vida que las personas que carecen de esta habilidad (Goleman, 1995, 13-92). El objetivo de este libro es enseñarte a observar el mundo que te rodea y a determinar el significado de los gestos no verbales en cualquier situación. Este poderoso conocimiento mejorará tus relaciones personales y enriquecerá tu vida del mismo modo que ha enriquecido la mía.


    
      Recuadro 2: UN GESTO VALE MÁS QUE MIL PALABRAS


      Un memorable ejemplo de cómo el lenguaje corporal puede ser en ocasiones más veraz que el lenguaje verbal es el de la violación de una joven en la reserva india de Parker, en Arizona. Se hizo venir a un sospechoso para interrogarlo. Sus palabras sonaban convincentes y su relato era coherente. Afirmaba que no había visto a la víctima y que, aunque era cierto que había paseado por el campo, se había limitado a andar junto a una hilera de álamos, había girado a la izquierda y luego había caminado directamente hacia su casa. Mientras mis colegas tomaban notas de lo que escuchaban, yo mantuve los ojos fijos en el sospechoso y observé que, cuando explicaba que había girado a la izquierda y se había ido a casa, su mano indicaba hacia la derecha, que era exactamente la dirección que llevaba al lugar de la violación. Si no lo hubiera observado, no habría captado la discrepancia entre su comportamiento verbal («Fui hacia la izquierda») y el no verbal (la mano que indicaba hacia la derecha). Pero, en cuanto lo vi, sospeché que estaba mintiendo. Así que esperé un rato, luego volví a enfrentarme a él y, al final, confesó.

    


    Uno de los aspectos más fascinantes sobre la comprensión de la conducta no verbal es su aplicabilidad universal. Funciona en cualquier lugar donde hayan relaciones humanas. Los gestos no verbales están en todas partes y son fiables. Una vez sepas qué significa un tipo específico de comportamiento no verbal, puedes usar esa información en una gran diversidad de circunstancias diferentes y en todo tipo de entornos. De hecho, es difícil relacionarse de un modo eficaz sin los gestos no verbales. Si alguna vez te has preguntado por qué en la era de los ordenadores, los mensajes de texto, los correos electrónicos, los teléfonos y las videoconferencias, la gente aún toma aviones para asistir a reuniones, te diré que esto se debe a la necesidad de expresar y observar la comunicación no verbal cara a cara. Nada supera al hecho de ver los gestos no verbales de cerca y en persona. ¿Por qué? Porque los gestos no verbales son poderosos y tienen significado. Además, lo que aprendas en este libro, podrás aplicarlo a cualquier situación y a cualquier circunstancia. A continuación, tienes un buen ejemplo de esto (recuadro 3):


    
      Recuadro 3: UN DOCTOR QUE JUEGA CON VENTAJA


      Hace unos meses, impartí un seminario a un grupo de jugadores de póquer sobre cómo usar el comportamiento no verbal para leer las manos de sus oponentes y ganar más dinero en el juego. Como el póquer hace hincapié en los faroles y el engaño, los jugadores estaban muy interesados en ser capaces de interpretar los gestos de sus contrincantes. Para ellos, descifrar la comunicación no verbal es fundamental. Fueron muchos los que agradecieron los conocimientos recibidos; sin embargo, lo que más me sorprendió fue la cantidad de participantes que fue capaz de entender el valor de comprender y usar el comportamiento no verbal más allá de la mesa de póquer.


      Dos semanas después del seminario, recibí un correo electrónico de uno de los participantes, un médico de Texas. «Lo más asombroso –me escribió– es que lo que aprendí en su seminario también me ha ayudado en mi consulta. Los gestos no verbales que nos enseñó para que interpretáramos a los jugadores de póquer me han ayudado a interpretar también a mis pacientes. Ahora puedo percibir cuándo están incómodos, cuando se sienten seguros o cuando no están siendo totalmente sinceros». El mensaje de este doctor habla de la universalidad de los gestos no verbales y de su valor en todas las facetas de la vida.

    


    DOMINAR LA COMUNICACIÓN NO VERBAL REQUIERE UN ACUERDO PREVIO


    Estoy convencido de que cualquier individuo con una inteligencia normal puede aprender a usar la comunicación no verbal para superarse. Lo sé porque, durante las últimas dos décadas, he enseñado a miles de personas, como tú, a descifrar con éxito el comportamiento no verbal y a usar esa información para enriquecer tanto sus vidas, como las de sus seres queridos y también para alcanzar sus objetivos personales y profesionales. Sin embargo, para lograr esto, tú y yo tenemos que establecer un acuerdo de trabajo en el que cada uno aporte algo significativo.


    Los diez mandamientos para observar y descifrar con éxito la comunicación no verbal


    Interpretar a la gente con éxito, captando la información no verbal a fin de evaluar sus pensamientos, sentimientos e intenciones, es una habilidad que requiere una práctica constante y un entrenamiento adecuado. A fin de ayudarte en ese entrenamiento, voy a darte algunas directrices o mandamientos importantes, que te servirán para maximizar tu efectividad en la interpretación de los gestos no verbales. Cuando incorpores estas directrices a tu vida diaria y las conviertas en parte de tu rutina, pronto llegarán a ser algo instintivo para ti y no necesitarás dedicar a esta actividad casi ningún pensamiento consciente. Es muy parecido a aprender a conducir. ¿Recuerdas la primera vez que lo intentaste? Si eres como yo, estarías tan preocupado por dirigir el vehículo que te debió resultar muy difícil centrarte en tus movimientos dentro del coche y, al mismo tiempo, también en lo que sucedía fuera, en la carretera. Sólo cuando te sentiste cómodo tras del volante fuiste capaz de ampliar tu foco de atención para abarcar todo el entorno de la conducción, ¿no es así? Pues lo mismo sucede con el comportamiento no verbal. Una vez que dominas la mecánica de la comunicación no verbal de una manera eficaz, ésta se convierte en algo automático y, entonces, puedes centrar toda tu atención en descifrar el mundo que hay a tu alrededor.


    Primer mandamiento: Sé un buen observador de tu entorno


    Éste es un requisito fundamental para cualquiera que desee descifrar y usar la comunicación no verbal.


    Imagina que intentas escuchar a alguien con tapones en los oídos. No podrías oír el mensaje y se te escaparía lo que dijera. Por lo tanto, ¡los oyentes más atentos no van por ahí con tapones en los oídos! Sin embargo, sí es cierto que, en lo referente al silencioso lenguaje del comportamiento no verbal, parece como si muchas personas llevaran una venda en los ojos, por lo ajenas que están a las señales corporales que se producen a su alrededor. Piensa en ello. De la misma manera que escuchar con atención es de vital importancia para comprender las afirmaciones verbales, observar con atención es esencial para comprender el lenguaje corporal. ¡Alto! No pases de largo esta frase para continuar leyendo como si nada. Lo que dice es fundamental. La observación coordinada (consciente) es absolutamente esencial para interpretar con éxito a la gente y detectar sus indicios no verbales.


    El problema es que la mayoría de las personas se pasa la vida viendo, pero no mirando, o como dijo Sherlock Holmes, el meticuloso detective inglés, a su compañero, el doctor Watson: «Tú ves, pero no observas». Por desgracia, la mayor parte de los individuos ven su entorno con el mínimo esfuerzo observacional. Dichas personas son ajenas a los sutiles cambios que ocurren en su mundo. No son conscientes del rico tapiz de detalles que los rodean, como el sutil movimiento de la mano o del pie de alguien, el cual podría desvelar sus pensamientos o intenciones.


    De hecho, varios estudios científicos han demostrado que, en general, la gente no es buena observadora de su mundo. Por ejemplo, es famoso el caso de un hombre que se disfrazó de gorila, pasó por delante de un grupo de estudiantes mientras se desarrollaban otras actividades y ¡la mitad de los estudiantes ni siquiera vio al gorila! (Simons y Chabris, 1999, 1059-1074).


    Los individuos con una pobre capacidad de observación carecen de lo que los pilotos llaman «conciencia del entorno», es decir, la capacidad de saber dónde está uno en todo momento. No tienen una imagen mental sólida de lo que está sucediendo exactamente a su alrededor, ni siquiera delante de ellos. Pídeles que entren en una habitación llena de gente, dales la oportunidad de que echen un vistazo, y luego diles que cierren los ojos y expliquen lo que han visto. Su incapacidad para recordar hasta las características más evidentes de la estancia te dejará atónito.


    A menudo nos encontramos con alguien o leemos sobre alguien a quien los acontecimientos de la vida siempre le toman por sorpresa. Las quejas de estas personas son casi siempre las mismas:


    
      «Mi mujer acaba de pedirme el divorcio. No tenía ni idea de que fuera infeliz en nuestro matrimonio».


      «El orientador del colegio me dijo que mi hijo lleva consumiendo cocaína desde hace tres años. Me cogió de sorpresa que tuviera un problema con las drogas».


      «Estaba discutiendo con ese tipo y, de repente, me dio un puñetazo a traición. No lo vi venir».


      «Pensaba que mi jefe estaba bastante contento con mi rendimiento en el trabajo. No tenía ni idea de que iba a despedirme».

    


    Éste es el tipo de afirmaciones que hacen los hombres y las mujeres que no aprendieron a observar el mundo que los rodea de un modo eficaz. Aunque la verdad es que esto no es sorprendente porque, al fin y al cabo, en nuestro desarrollo de niños a adultos, en ningún momento se nos enseña a observar las pistas no verbales de los demás. No hay asignaturas en la escuela primaria, el instituto o la facultad en las que se aprenda a tener conciencia del entorno. Si tienes suerte, aprendes por ti mismo a ser más observador. En caso contrario, te pierdes una increíble cantidad de información útil que podría ayudarte a evitar problemas y a hacer tu vida más satisfactoria, ya sea con tus amigos, en el trabajo o con la familia.


    Afortunadamente, la observación es una habilidad que se puede aprender. No tenemos que vivir con una venda en los ojos. Es más, como es una habilidad, podemos desarrollarla con la práctica y el entrenamiento adecuados. Si observar no se te da muy bien, no te desesperes. Si estás dispuesto a invertir tiempo y esfuerzo para observar tu mundo más concienzudamente, puedes superar tus limitaciones en esta área.


    Lo que tienes que hacer es convertir la observación coordinada en un modo de vida. Tomar conciencia del mundo que te rodea no es un acto pasivo. Exige un comportamiento deliberado y consciente. Requiere esfuerzo, energía y concentración para lograrlo, así como una práctica constante para mantenerlo. La observación es como un músculo que se hace más fuerte con el uso y se atrofia cuando no se utiliza. Ejercita tu músculo de la observación, y podrás descifrar mejor el mundo que te rodea.


    Por cierto, cuando hablo de observación coordinada, te estoy pidiendo que utilices todos tus sentidos, no sólo el de la vista. Siempre que entro en una vivienda, respiro profundamente. Si las cosas no huelen «normal», me preocupo. En cierta ocasión, detecté un leve olor a tabaco cuando regresé a casa de un viaje. Mi nariz me alertó del posible peligro mucho antes de que mis ojos pudieran recorrer la casa. Resultó que el encargado de mantenimiento de los apartamentos se había pasado por el piso para arreglar una tubería y el olor del humo que impregnaba su ropa y su piel aún persistía en el aire varias horas después. Afortunadamente, era un intruso bienvenido, pero podría haber sido perfectamente un ladrón que estuviera escondido en alguna habitación. La cuestión es que, al usar todos mis sentidos, pude evaluar mejor mi entorno y contribuir a mi propia seguridad y bienestar.


    Segundo mandamiento: Observar dentro del contexto es clave para comprender el comportamiento no verbal


    Cuando se intenta analizar el comportamiento no verbal en situaciones de la vida real, cuanto mejor se entiende el contexto en el que se produce, más fácil es comprender lo que significa. Por ejemplo, después de un accidente de tráfico, es de esperar que la gente esté conmocionada y camine con aspecto aturdido. Lo normal es que les tiemblen las manos e, incluso, que adopten actitudes erróneas como ir hacia el tráfico que viene en dirección contraria. (Ésa es la razón por la que la policía te pide que te quedes en tu coche.) ¿Por qué? Tras un accidente, la persona sufre los efectos de un completo bloqueo del cerebro «pensante» por parte de una región conocida como el sistema límbico. Entre los resultados de este «secuestro», están los temblores, la desorientación, el nerviosismo y el desasosiego. En este contexto, estas acciones son de esperar y confirman la tensión del accidente. Durante una entrevista de trabajo, no me sorprende que los candidatos estén nerviosos al principio y que ese nerviosismo desaparezca a medida que transcurre la entrevista. Sin embargo, si el comportamiento nervioso vuelve a surgir cuando planteo unas cuestiones específicas, tengo que preguntarme por qué, de repente, ha vuelto a presentarse.


    Tercer mandamiento: Aprende a reconocer y a descifrar los comportamientos no verbales que son universales


    Algunos comportamientos corporales son considerados universales porque se producen de un modo similar en la mayoría de las personas. Por ejemplo, que alguien apriete los labios hasta que parece que éstos desaparecen es una señal común y clara de que esa persona está preocupada y algo va mal. Este comportamiento no verbal, conocido como compresión labial, es uno de los indicios universales que describiré en los capítulos siguientes (ver recuadro 4). Cuantos más gestos no verbales universales puedas reconocer e interpretar con exactitud, más eficaz serás a la hora de evaluar los pensamientos, sentimientos e intenciones de aquellos que te rodean.


    Cuarto mandamiento: Aprende a reconocer y descifrar comportamientos no verbales idiosincrásicos


    Los comportamientos no verbales universales constituyen un grupo de indicadores corporales que son prácticamente iguales en todas las personas. Existe, sin embargo, un segundo tipo de indicador corporal llamado comportamiento no verbal idiosincrásico, que es una señal relativamente única para cada individuo en particular.


    Para intentar identificar las señales idiosincrásicas, necesitarás observar profundamente los patrones de comportamiento de las personas con las que te relacionas (amigos, familia, compañeros de trabajo, proveedores, etc.). Cuanto más conozcas al individuo en cuestión o cuanto más larga sea tu relación con él, más fácil te resultará descubrir esta información porque tendrás una mayor base de datos sobre la que hacer valoraciones. Por ejemplo, si ves que tu hijo o tu hija adolescente se rasca la cabeza y se muerde el labio cuando está a punto de hacer un examen, puede que este gesto sea un indicio idiosincrásico fiable que indique su nerviosismo o su falta de preparación. Sin duda, este gesto se ha convertido en parte de su repertorio para enfrentarse al estrés, y volverás a verlo una y otra vez porque el mejor vaticinador de un comportamiento futuro es un comportamiento pasado.


    Quinto mandamiento: Cuando te relaciones con los demás, intenta establecer su línea base de comportamientos


    El primer paso para captar la línea base de comportamientos de la gente con la que te relacionas usualmente es fijarte en qué aspecto tienen normalmente, cómo se sientan, dónde colocan las manos, la posición habitual de los pies, la postura y las expresiones faciales comunes, la inclinación de la cabeza e, incluso, dónde dejan y cómo sujetan generalmente sus pertenencias, como un bolso (ver figuras 1 y 2). Tienes que ser capaz de diferenciar entre su cara «normal» y su cara «estresada».


    
      Recuadro 4:


      UN FRUNCIMIENTO DE LABIOS DA LUGAR A UN AHORRO EN BARCOS


      Los indicios universales de los labios me resultaron de gran ayuda durante un trabajo de asesoramiento para una compañía naviera británica. Mi cliente británico me pidió que los acompañara durante las negociaciones de un contrato con una compañía multinacional que equiparía a su flota. Acepté y les sugerí que el contrato propuesto se presentara punto por punto y que se llegara a un acuerdo sobre cada uno de ellos antes de continuar. De ese modo, yo podría observar detenidamente al negociador de la compañía para captar cualquier gesto no verbal que pudiera revelar información útil para mi cliente.


      «Le pasaré una nota si veo algo que requiera su atención», comenté a mi cliente. Luego, me dediqué a observar cómo ambas partes revisaban el contrato cláusula a cláusula. No tuve que esperar mucho para ver un indicio importante. Cuando se leyó una cláusula que detallaba el equipamiento de una parte específica del navío, una fase de la construcción que implicaba millones de dólares, el negociador jefe de la multinacional frunció los labios, un claro gesto indicativo de que algo, en esa parte del contrato, no era de su agrado.


      Le pasé una nota a mi cliente advirtiéndole de que esa cláusula en especial era polémica y problemática, y que debería ser revisada y tratada con detenimiento aprovechando que estábamos todos juntos.


      Al afrontar la cuestión en ese momento y centrarse en los detalles de aquella cláusula, tras una ardua negociación fueron capaces de llegar a un acuerdo, que hizo ahorrar a mi cliente 13,5 millones de dólares. La señal no verbal de disgusto del negociador fue la clave para localizar un problema específico y resolverlo de inmediato y con eficacia.

    


    Si no tienes una línea base para trabajar, estás en la misma situación que los padres que no le han mirado nunca la garganta a su hijo hasta que éste enferma. Entonces, llaman al médico e intentan describirle lo que ven, pero no tienen nada con lo que comparar porque nunca le han mirado la garganta cuando estaba sano. Examinando lo que es normal, empezamos a reconocer e identificar lo anormal.


    Incluso en un único encuentro con alguien, debes intentar fijarte en sus «posturas iniciales» cuando empezáis a relacionaros. Establecer la línea base de comportamientos de una persona es fundamental porque te permite determinar cuándo se desvía de ella, lo cual puede ser muy relevante e instructivo (ver recuadro 5).


    
      Recuadro 5: TODO ES RELATIVO


      Imagina por un momento que eres el padre o la madre de un niño de ocho años que espera su turno para saludar a sus parientes en una gran reunión familiar. Como se trata de un ritual anual, ya has estado con tu hijo en numerosas ocasiones esperando para saludar a todo el mundo. De modo que sabes que él nunca ha vacilado en abalanzarse sobre ellos para darles un gran abrazo. Sin embargo, en esta ocasión, cuando llega el momento de abrazar al tío Harry, se queda rígido e inmóvil.


      «¿Qué pasa?», le susurras, empujándolo hacia el tío.


      Tu hijo no dice nada, pero se muestra muy reacio a responder a tu señal física.


      ¿Qué deberías hacer? Lo importante aquí es que el comportamiento de tu hijo es una desviación de su línea base de comportamientos. En el pasado, nunca ha vacilado a la hora de saludar a su tío con un abrazo. ¿Por qué ese cambio en su comportamiento? Su reacción de quedarse inmóvil sugiere que se siente amenazado o que siente algo negativo. Quizá no hay una razón para su miedo, pero, para el padre observador, sensato y cauto, debería dispararse una señal de advertencia. Esa desviación del comportamiento de su hijo sugiere que algo negativo ha debido de ocurrir entre él y su tío desde su último encuentro. Posiblemente fue un simple desacuerdo, una torpeza de juventud o una reacción al tratamiento preferente del tío hacia los demás. Aunque este comportamiento también podría indicar algo mucho más siniestro. La cuestión es que un cambio en la línea base de comportamientos de una persona sugiere que algo ocurre, y en este caso en particular, probablemente justifique una mayor atención.

    


    Sexto mandamiento: Intenta buscar en los demás comportamientos gestuales que ocurran a la vez o de forma consecutiva


    Tu precisión a la hora de interpretar a la gente mejorará cuando observes indicios múltiples, señales corporales de comportamiento simultáneas. Estas señales funcionan juntas, como las piezas de un rompecabezas. Cuantas más piezas dispongas, más posibilidades tendrás de encajarlas y ver la imagen que forman. Como ejemplo te diré que si veo a alguien de la competencia mostrar un patrón de comportamientos de tensión, seguido inmediatamente por conductas apaciguadoras, puedo estar seguro de que está negociando desde una posición de debilidad.


    Séptimo mandamiento: Es importante observar si hay alteraciones en el comportamiento de la persona que puedan indicar cambios en sus pensamientos, sus emociones, su interés o su intención


    Los cambios repentinos en el comportamiento pueden ayudar a revelar cómo una persona está procesando la información o cómo se está adaptando a los acontecimientos emocionales. La manera de comportarse de un niño que muestra atolondramiento y alegría ante la perspectiva de entrar en un parque temático cambiará inmediatamente si descubre que el parque está cerrado. Los adultos no son diferentes. Cuando recibimos malas noticias por teléfono o vemos algo que puede hacernos daño, nuestros cuerpos reflejan ese cambio inmediatamente.


    En ciertas circunstancias las modificaciones en el comportamiento de una persona también pueden revelar su interés o sus intenciones. Una cuidadosa observación de estos cambios puede permitirte predecir sucesos antes de que ocurran, dándote claramente una ventaja, sobre todo, si la inminente acción puede causarte daños a ti o a los demás (ver recuadro 6).


    Mandamiento 8: También es fundamental aprender a detectar señales no verbales erróneas o falsas


    Aprender a diferenciar entre las señales erróneas y las auténticas es cuestión de práctica y experiencia. No sólo requiere observación coordinada, sino también una cuidadosa valoración. En los capítulos siguientes, te enseñaré las sutiles diferencias que revelan si un comportamiento es sincero o no, aumentando así tus posibilidades de interpretar adecuadamente a la persona con la que te estás relacionando.


    
      Recuadro 6: UNA NARIZ TRAICIONERA


      Entre las pistas no verbales más importantes sobre los pensamientos de una persona se hallan los cambios corporales que constituyen indicadores de intención. Éstos son comportamientos que revelan lo que un sujeto está a punto de hacer y proporcionan al observador competente un tiempo extra que le permite prepararse para la acción antes de que ésta se produzca.


      Un ejemplo personal que muestra lo importante que es observar los cambios que se dan en el comportamiento de las personas, sobre todo cuando éstos implican indicadores de intención, es un intento de robo en una tienda donde yo trabajaba. En esta situación particular, me fijé en un hombre que permanecía de pie junto a la caja registradora del mostrador, un comportamiento que, ya en un principio, atrajo mi atención porque no parecía tener ningún motivo para estar allí; no esperaba en la cola y no había comprado nada. Es más, se había pasado todo el tiempo allí de pie, con los ojos fijos en la caja registradora.


      Aun así, si se hubiera quedado tranquilamente donde estaba, al final yo habría dejado de fijarme en él y habría centrado mi atención en otra parte. Sin embargo, mientras todavía lo observaba, su comportamiento cambió. En concreto, sus fosas nasales empezaron a ensancharse (dilatación de la aleta nasal), lo cual era una prueba de que se estaba oxigenando antes de actuar. Comprendí sus intenciones un segundo antes de que las llevase a la práctica. Y un segundo fue todo el tiempo que tuve para dar la voz de alarma. Grité al cajero: «¡Cuidado!», mientras sucedían tres cosas al mismo tiempo: a) el dependiente acabó de marcar una venta, haciendo que la caja se abriera; b) el hombre se abalanzó hacia el mostrador y metió la mano en la caja para tomar algo de dinero; c) alertado por mi grito de advertencia el cajero agarró la mano del hombre y se la retorció, haciendo que el aspirante a ladrón soltara el dinero y saliera corriendo de la tienda. Si yo no me hubiera percatado de ese indicador de intención, estoy seguro de que el ladrón habría logrado su objetivo. Casualmente, el cajero era mi padre, que, en 1974, tenía una pequeña ferretería en Miami, donde yo trabajaba en los veranos.

    


    Mandamiento 9: Saber cómo distinguir entre el bienestar y el malestar te ayudará a concentrarte en los comportamientos más importantes para descifrar la comunicación no verbal


    Al haber estudiado el comportamiento no verbal durante la mayor parte de mi vida adulta, he llegado a darme cuenta de que hay dos cosas primordiales que debemos buscar y en las que hemos de centrarnos: el bienestar y el malestar. Esto es fundamental para mi forma de enseñar la comunicación no verbal. El hecho de aprender a detectar adecuadamente los indicadores (comportamientos) de bienestar y malestar en los demás te ayudará a descifrar lo que sus cuerpos y sus mentes dicen en realidad. Si tienes dudas sobre el significado de un comportamiento, pregúntate si parece ser de bienestar (satisfacción, felicidad, relajación) o de malestar (disgusto, tristeza, estrés, ansiedad, tensión). En la mayoría de los casos, podrás clasificar los comportamientos observados en uno de estos dos ámbitos.


    Décimo mandamiento: Cuando observes a los demás, hazlo con discreción


    El hecho de usar el comportamiento no verbal requiere que observes a la gente con atención y descifres adecuadamente sus comportamientos no verbales. Sin embargo, no es aconsejable hacer evidentes tus intenciones cuando observas a los demás. Muchas personas tienden a mirar fijamente a la gente cuando intentan detectar por primera vez indicadores no verbales. Una observación tan indiscreta no es aconsejable. Tu objetivo es observar a los demás sin que ellos se den cuenta. Dicho en otras palabras, observa con discreción.


    Trabaja perfeccionando tus habilidades de observación, y llegarás a un punto en el que tus esfuerzos tendrán éxito y además serán sutiles. Es todo cuestión de práctica y persistencia.


    Ya te he presentado tu parte de nuestro acuerdo, los diez mandamientos que tienes que seguir para descifrar la comunicación no verbal con éxito. La cuestión ahora es: ¿qué comportamientos no verbales deberías buscar y qué información importante revelan? Ahí es donde entro yo.


    Identificar conductas no verbales importantes y descubrir su significado


    El cuerpo humano es capaz de emitir literalmente miles de «señales» o mensajes no verbales. ¿Cuáles son los más importantes y cómo se descifran? El problema es que identificar e interpretar las conductas no verbales importantes de forma adecuada podría llevarte toda una vida de concienzuda observación, evaluación y validación. Afortunadamente, con la ayuda de algunos investigadores de gran talento y mi experiencia como experto en comportamiento no verbal, podemos optar por un enfoque más directo para hacerte progresar, ya que yo, por mi parte, ya he identificado los comportamientos no verbales más importantes, de manera que podrás poner en práctica inmediatamente este conocimiento único. También hemos desarrollado un paradigma o modelo que facilita la interpretación de los gestos no verbales, de modo que, aunque olvides el significado exacto de una señal corporal específica, serás igualmente capaz de descifrarla.


    A medida que leas estas páginas, descubrirás cierta información sobre el comportamiento no verbal que nunca ha sido revelada en ningún otro texto sobre este tema (incluyendo ejemplos de pistas no verbales usadas para resolver casos reales del FBI). Algunas cosas te sorprenderán. Por ejemplo, si tuvieras que escoger la parte más «sincera» del cuerpo de una persona, la parte que con mayor probabilidad revela el verdadero sentimiento o las intenciones de alguien, ¿qué parte elegirías? A ver si lo adivinas. Una vez te diga la respuesta, sabrás cuál es el primer lugar que hay que observar cuando se intenta averiguar las intenciones o lo que piensa y siente un socio comercial, un familiar, un amigo o un completo desconocido. Te explicaré también la base fisiológica del comportamiento no verbal y el papel que el cerebro desempeña en él. Y, además, te revelaré la verdad sobre la detección del engaño como no lo ha hecho nunca antes ningún agente de contraespionaje.


    Creo firmemente en que el hecho de comprender la base biológica del lenguaje corporal te ayudará a apreciar cómo funciona el comportamiento no verbal y a entender por qué es un vaticinador tan potente de los pensamientos, sentimientos e intenciones. Por lo tanto, empezaré el siguiente capítulo echando un vistazo a ese magnífico órgano que es el cerebro humano, y te mostraré cómo gobierna cada faceta de nuestro lenguaje corporal. Sin embargo, antes compartiré contigo una observación sobre la validez de usar el lenguaje corporal para comprender y valorar el comportamiento humano.


    PARA ALGUNOS LOS COMPORTAMIENTOS NO VERBALES TIENEN UN PRECIO


    Un profético día de 1963, en Cleveland, Ohio, el agente Martin McFadden, con treinta y nueve años de experiencia profesional a sus espaldas, vio a dos hombres pasearse de un lado a otro frente al escaparate de una tienda. Se turnaban para mirar dentro del comercio y luego se alejaban. Después de pasar varias veces, los dos hombres se reunieron al final de la calle y hablaron con una tercera persona sin dejar de mirar por encima del hombro. Temiendo que los hombres estuvieran «haciendo un reconocimiento del terreno» y pretendieran robar en la tienda, el policía se acercó, cacheó a uno de los sospechosos y encontró una pistola oculta. McFadden detuvo a los tres hombres, frustrando así un robo y evitando posibles pérdidas humanas. Sus detalladas observaciones se convirtieron en la base de una decisión del Tribunal Supremo, que sentó jurisprudencia (Terry contra Ohio, 1968, 392 U.S. 1), de amplia repercusión entre todos los policías del país. Desde 1968, este fallo ha permitido que los agentes puedan detener y cachear, sin necesidad de una orden judicial, a aquellas personas cuyos comportamientos revelen su intención de cometer un crimen. Con esta decisión, el Tribunal Supremo reconocía que ciertos comportamientos no verbales, observados y descifrados adecuadamente, pueden presagiar criminalidad. Terry contra Ohio era una clara demostración de la relación entre nuestros pensamientos e intenciones y los comportamientos no verbales. Y lo que es más importante, esta decisión supuso el reconocimiento legal de que dicha relación existe y es válida (Navarro y Schafer, 2003, 22-24).


    Así que la próxima vez que alguien te diga que el comportamiento no verbal no tiene ningún significado o no es fiable, recuerda este caso, que demuestra lo contrario y ha superado la prueba del tiempo.
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