
  [image: cover.jpg]


	[image: imagen]
    


		
			Para Álex y Aritz.

			Vuestro gesto más pequeño alegra el día y la vida entera

		

	
		
			

			Introducción

			El 26 de septiembre de 1960 ocurrió algo que explica muy bien la importancia del lenguaje no verbal y que a la vez sirvió para que todo el mundo lo tuviera presente como herramienta para comunicar, persuadir y enviar mensajes más efectivos.

			Ese día John F. Kennedy y Richard Nixon se enfrentaban en un debate muy especial durante la campaña electoral para la presidencia de Estados Unidos: iba a ser el primer debate televisado de la historia.

			Kennedy estaba decidido a aprovechar al máximo el hecho de que ese día su imagen llegaría al público, junto con su voz, a través de la televisión. Preparó a conciencia la expresión corporal de sus intervenciones. Hizo por mostrarse seguro y confiado, afable y cercano. Tuvo en cuenta qué comunicaría su cuerpo tanto mientras hablaba como mientras lo enfocaban durante las intervenciones de su contrincante.

			Además, al hecho de tener ya de por sí una imagen mejor que la de su rival le sumó que ese día había tomado el sol por la mañana para mejorar el color de su piel. Utilizó un traje oscuro que contrastaba con el fondo gris (la tele por aquel entonces era en blanco y negro) y no tuvo ningún reparo en ponerse maquillaje.

			Nixon, por su parte, no consideró ningún aspecto relacionado con la imagen que iba a proyectar. Al fin y al cabo, los americanos lo atenderían como hacían siempre que intervenía por la radio y su­bes­timó, o directamente despreció, el factor visual. Sus posturas a la hora de hablar desde el atril eran muy rígidas y sus expresiones faciales muy serias, y a menudo parecía enfadado. Además, hacía poco se había sometido a una operación de rodilla y lucía un aspecto dolorido y torpe al moverse, se le veía incómodo en su asiento mientras hablaba Kennedy. Es probable que tampoco se parara ni un segundo a pensar cómo mostrarse ante las cámaras durante las intervenciones de su oponente. Por último, rechazó maquillarse y vistió un traje gris que le hacía diluirse en el fondo.

			En definitiva, preparó el debate como si fuera uno de tantos en los que había participado, de los que se emitían solo por la radio. Puso todo el foco en la elección de las palabras, en cómo verbalizar sus mensajes. Apenas dio importancia a su imagen o a la expresión corporal que adoptaría a lo largo del debate.

			El resultado fue toda una sorpresa: los que habían escuchado el debate por la radio estaban convencidos de que Nixon había vencido, pero los que lo siguieron por la televisión no tuvieron ninguna duda de que había ganado Kennedy, quien a la postre terminó siendo el vencedor de las elecciones.

			Poco tiempo después, Nixon reconoció haberse equivocado por no haber preparado nada relacionado con lo que comunicaba su imagen en ese debate, y recomendó a todos los demás políticos que hicieran caso a sus asesores de comunicación e imagen a partir de ese momento.

			Ese fue el origen de lo que acabó consolidándose entre los líderes de todas las partes del mundo: el estudio, la preparación y el cuidado del lenguaje no verbal sería una pieza de máxima importancia para cualquier persona que quisiera comunicar mejor.

			Este tema hoy está más vivo y parece más atractivo que nunca. A diario se consume infinidad de contenido relacionado: en libros, redes sociales, programas de televisión y radio, e incluso series de televisión. A menudo, entre los artículos más leídos de los periódicos se cuela algún análisis del lenguaje no verbal de los personajes involucrados en algún acontecimiento señalado.

			Porque las personas cada vez vemos a más personas comunicando. Ya no es como antes de internet, cuando, más allá de la gente con la que nos relacionábamos en nuestra vida cotidiana, apenas veíamos a algún presentador en la televisión un rato al día. Ahora consumimos toneladas de contenido y, de manera más o menos consciente, somos cada vez mejores a la hora de diferenciar entre los que comunican bien y los que no. Los que son atrayentes, persuasivos e influyentes y los que no. Y entre los que dominan el lenguaje no verbal y los que no.

			Cada vez sentimos una necesidad mayor de aprender sobre la comunicación no verbal. Porque es un mundo fascinante y vamos haciéndonos conscientes de cómo podemos mejorar muchos aspectos de nuestra vida si dominamos el uso del lenguaje no verbal y somos capaces de leerlo en otros.

			Llevo más de veinte años ayudando a comunicar mejor a personas, a equipos de trabajo, a empresas e instituciones públicas y privadas de casi todos los sectores. Poder hacerlo ahora a través de este libro me hace enormemente feliz y espero que tú disfrutes tanto leyéndolo como yo escribiéndolo. Muchas gracias por estar aquí, y bienvenido.

			¿De qué va este libro?

			Convence sin abrir la boca va del lenguaje del cuerpo, de los gestos. De las emociones, de las expresiones. De la imagen que transmitimos. Del sistema de comunicación que los humanos hemos utilizado desde el principio de los tiempos. De todo lo que no son palabras. Porque decimos más sin decir que diciendo. Porque el cuerpo es incontrolable. No le gusta mentir ni disimular o enmascarar emociones. Hace por encontrar siempre la manera de transmitir estados de ánimo, pensamientos, sensaciones, emociones.

			Porque las palabras tienen un impacto menor en la comunicación en comparación con el que tiene todo lo que transmitimos sin palabras en la mayoría de las situaciones. Gran parte de nuestros mensajes se reciben, se procesan, se interpretan y se recuerdan por lo que las personas ven, por lo que reciben de lenguaje no verbal; mucho más que por lo que escuchan.

			Imagina que fueras capaz de dominar este lenguaje para sacar partido de su impacto en tus interlocutores. En este libro hablaremos de cómo utilizar todo su potencial para que seas más convincente, más persuasivo y que envíes mensajes mejores y más claros. Al fin y al cabo, llevas conociendo, utilizando e interpretando el lenguaje no verbal toda tu vida, pero ahora puedes sacarle un rendimiento que pocas personas logran.

			Veremos qué significa cada gesto, por qué los hacemos y cómo interpretarlos tanto en nosotros mismos como en nuestros interlocutores; así entenderemos los mensajes que manda nuestro cuerpo y el de las personas que nos rodean, y obtendremos una valiosísima información que difícilmente podríamos obtener de otra manera. Todo ello nos servirá para entender y conectar mejor con las personas.

			Este es un libro que no pretende profundizar en aspectos excesivamente técnicos ni perderse en explicaciones demasiado complejas. Emplea un lenguaje claro, directo, práctico y accesible, para que todo el mundo pueda aprender y conocer más sobre el lenguaje no verbal.

			A la hora de llevar a la práctica los contenidos de este libro, para analizar o considerar tanto tu lenguaje no verbal como el de los demás, deberás tener siempre en cuenta una serie de aspectos que afectan a todos los contenidos expuestos. Que el uso y la lectura del lenguaje no verbal debe realizarse en contexto y en conjunto, no de manera aislada. Que existen decenas de factores que debes sopesar antes de sacar conclusiones a la hora de analizar tu lenguaje no verbal o el de cualquiera. Que, sobre todo, tienes que examinar el lenguaje corporal de las personas cuando algo cambia en su cuerpo, cuando reaccionan a algo que acaba de pasar o se adaptan a una situación nueva. Tómate la información que recibes como pistas o indicios que te proporcionarán más información sobre las personas, pero no como verdades absolutas e inamovibles.

			De todo ello hablaremos a lo largo de los diez capítulos que conforman Convence sin abrir la boca.

			¿Para qué te servirá este libro?

			Convence sin abrir la boca te servirá para comunicar mejor. Para reforzar tu mensaje hablado con tu cuerpo y tu gestualidad. Para ser más convincente y persuasivo. Para causar mejor impresión y transmitir mayor seguridad y confianza en todo aquello que expresas en cualquier entorno laboral o personal.

			Para tener más información sobre todo lo que te rodea. Para obtener información a través de lo que las personas comunican con su cuerpo sin que sean conscientes de ello.

			Para que no te engañen al generar en ti una primera impresión ideada a conciencia. Para que no des cosas por hecho como hace casi todo el mundo en algún momento.

			Para identificar y saber qué significan algunos gestos que hacen las personas con las que hablas y que hasta ahora ignorabas o no tenías en cuenta conscientemente.

			Para detectar incongruencias, que es la mejor forma de cazar a alguien que pretende engañarnos o autoengañarse, de manera consciente o no. Para que seas capaz de leer en el cuerpo de alguien una inseguridad evidente por muy seguro que te diga que está.

			Para tener una mayor conciencia de tu cuerpo y descubrir qué puedes lograr mejorando tu modo de utilizarlo al comunicar: sentirte mejor, acercar un estado mental negativo a uno positivo, generar autoconfianza y un largo etcétera que iremos viendo a lo largo de este libro. Porque no solo el cerebro manda en el cuerpo, ocurre también al contrario.

			Para leer en el cuerpo de las personas y obtener información que han decidido no darte u ocultarte. Para que tengas indicios o pistas que te sirvan para ponerte en alerta o, como mínimo, valorar si te están mintiendo y poner en duda lo que acabas de escuchar. Para que no le des a una información toda la veracidad que la otra persona desea que le des. Para que identifiques cuándo una mirada, un parpadeo o un gesto con la boca pueden ser indicativos de que tal vez están intentando colártela.

			Para tener mejores relaciones. Para que seas más empático y capaz de comprender a quienes te rodean, y que a la vez tengas herramientas para descifrar realmente cómo reaccionan a lo que tú dices o propones.

			Para conectar mejor con las personas y a la vez saber si estas se sienten conectadas contigo o no.

			Para que seas consciente de cómo reacciona tu cuerpo y qué transmite en una situación de negatividad, y que puedas controlarlo y mejorar tu imagen.

			Para que tengas herramientas para poner en práctica a la hora de generar una buena primera impresión con las personas: desde el saludo inicial a qué comunicas en los primeros momentos de tu interacción con ellas.

			Para percibir qué tipo de relación tienen o quieren tener contigo las personas de tu entorno. Para que puedas utilizar, por ejemplo, la información que te da una persona al abrazarte para saber su nivel de cariño hacia ti.

			Para comunicar mejor los mensajes que envíes en fotos o vídeos. Para que tus fotos de perfil, grupales o los vídeos que cuelgas en tus redes sean más efectivos. Para conocer cuál es la postura que tienes que adoptar en una foto de perfil profesional para comunicar a la vez cercanía, seguridad y confianza. Para saber cuál es el mejor encuadre, el que te hace parecer más convincente y persuasivo en una videoconferencia.

			Para detectar las emociones reales de una persona más allá de lo que nos cuente con sus palabras. Para diferenciar entre sonrisas auténticas y sonrisas falsas. Para ser capaz de distinguir qué emociones son impostadas, exageradas o directamente falsas.

			Para desempeñarte mejor en tu trabajo. Para que seas más convincente a la hora de vender, de resolver conflictos, de relacionarte con tus compañeros, de conducir o asistir a reuniones, de liderar a personas. Para que sepas que tu poder de persuasión puede aumentar de manera significativa si mejoras tu lenguaje no verbal.

			Para que no te la cuelen tan a la ligera, desde los grandes medios de comunicación hasta la industria cinematográfica o un político cualquiera. Para que sepas cómo todos ellos utilizan el lenguaje no verbal para enviar a tu inconsciente mensajes directos que acabas comprando sin pestañear.

			Para aumentar tu capacidad de seducción. Para que sepas utilizar y tener recursos de lenguaje no verbal que te ayuden a llegar mejor a las personas. Para que sepas leer en el cuerpo de las personas con las que te relacionas y detectar si te están enviando mensajes de seducción, inconscientes o no, y si estás llamando su atención positivamente o no.

			Para saber cómo empezar a leer y tener el lenguaje no verbal presente, tanto el tuyo como el de las personas con las que te relacionas. Para ser capaz de ir procesando las señales que ves sin que ello te distraiga o te haga perder el hilo de la conversación o de lo que estés viviendo.

			Para escuchar mejor y saber crear un ambiente más propicio para que las otras personas se sientan bien al hablarte. Para saber qué gestualidades adoptar para que las personas con las que hablamos se sientan cómodas, y saber que existen pequeños detalles que pueden marcar la diferencia para que alguien decida abrirse del todo a nosotros o no.

			Para que te resulte divertido mirar a los demás y jugar a adivinar qué sienten por las personas con las que están, en la tele, en el trabajo o en una cafetería. Para que tengas pistas de qué tipo de relación tienen las personas entre ellas.

			Para que mejore tu relación contigo mismo, porque, si eres capaz de leer en tu cuerpo la reacción que algo te provoca y ni siquiera tú te habías dado cuenta, te servirá para conocerte mejor, para redescubrir tu yo más auténtico.

			Para que te lo pases bien leyéndolo y sientas que ha valido la pena. [image: ]

			¿Para quién es este libro?

			Convence sin abrir la boca es para:

			•  Quien quiera aprender a comunicar mejor, a ser más persuasivo y convincente.

			• Quien quiera mejorar en su trabajo o en su centro de estudios, así como en sus relaciones sociales.

			• Quien quiera tener mejor relación consigo mismo y con las personas que lo rodean.

			• Quien quiera entender mejor el mundo que lo rodea, ser más consciente de qué ocurre realmente a su alrededor.

			• Quien tenga curiosidad por algo que en cierta manera conoce desde siempre, pero quiere elevar a un nivel superior.

			Este libro está escrito en masculino genérico, pero, salvo cuando se hace una diferenciación explícita, todos y cada uno de los elementos tratados y descritos sirven tanto para hombres como para mujeres.

		

	
		
			

			1

			Tú comunicando

			Tu lenguaje no verbal es la suma de dos factores: tú y el entorno en el que te encuentras. Tu personalidad, estado de ánimo, valores, experiencias y creencias impactan y determinan cómo son tus gestos, tus corporalidades y las señales físicas que envías. Pero, al mismo tiempo, el entorno también te influye: por cómo te sientes en él, por lo que ocurre (u ocurrirá) o por las personas que están presentes. Tiene la capacidad de alterar en mayor o menor medida la manera en que utilizas tu cuerpo cuando comunicas. Para bien o para mal. Al tomar conciencia de todos estos factores, podrás utilizar mejor tu lenguaje corporal.

			Porque, a la hora de comunicar, tu lenguaje no verbal condicionará en gran medida la calidad y el impacto de tus mensajes, así como las sensaciones que despiertas en tus interlocutores. Con independencia de las razones por las que hagas cualquier gesto o expresión, es posible que quien esté atento saque sus propias conclusiones: tal vez necesites rascarte la cara con frecuencia por razones dermatológicas o te encuentres cómodo estando siempre de brazos cruzados, pero debes considerar que muchos pensarán de forma inconsciente que tal vez te sientas nervioso en el primer caso o cerrado, bloqueado, en el segundo. Tener un control consciente de todo tu lenguaje no verbal te ayudará a evitar esto.

			Dominar la expresión corporal puede elevar tu comunicación a otro nivel. Si eres consciente de la importancia de tu gestualidad sobre tus interlocutores, podrás enviar mensajes más claros, más creíbles y convincentes. Serás, en definitiva, más persuasivo.

			Se trata de tener un buen lenguaje no verbal y, sobre todo, de que este sea congruente con lo que comunicamos. Porque, si lo que decimos va en una dirección, pero nuestro cuerpo va en otra, levantaremos sospechas en nuestros interlocutores y es posible que perdamos credibilidad. Nadie se fiaría, por ejemplo, de un piloto de avión que saliera a hablar a los pasajeros durante un vuelo para decirles que no se preocupen por las turbulencias que están a punto de experimentar, que él controla la situación, mientras su cuerpo no para de agitarse y temblar a la vez que se lleva las manos a la cabeza.

			Trabajar la corporalidad hará que aumentes la sensación de control, de confianza y de seguridad. Además, estarás centrado y trabajando en algo en lo que, pese a la importancia capital que tiene en la comunicación, poca gente se fija a la hora de preparar sus conversaciones, reuniones o presentaciones, y que todavía menos gente tiene en cuenta cuando ya ha empezado ese acto comunicativo.

			Por todo ello, en este capítulo veremos cómo ser conscientes de nuestro lenguaje verbal cuando estamos comunicando y cómo controlarlo. Que veamos de qué manera nosotros mismos y nuestro entorno lo condicionamos. Que hagamos un buen uso de la gesticulación y que esta nos ayude a elaborar mensajes más entendibles y memorables. Que sepamos cómo repartirnos el territorio con nuestros interlocutores y que ello redunde en nuestro beneficio. Cómo gestionar la distancia, la orientación hacia las otras personas, el contacto físico o visual. Todo influye. Porque todo comunica, es imposible no comunicar.

			Como decía Oscar Wilde, «No existe una segunda oportunidad de crear una buena primera impresión». Unos pocos segundos son suficientes para que alguien se cree una primera impresión de ti. Esa imagen condicionará, para bien o para mal, la opinión que ese alguien empiece a forjarse. Y no siempre tendrás la oportunidad de reconducir o cambiar la primera mala impresión que hayas podido generar en otra persona.

			Además, actuamos tomando como referencia lo que vemos. Es muy probable que tengas mucho cuidado de no ensuciar un coche al que te subes si está impoluto, pero que no hagas lo mismo si entras en uno sucio. De igual manera, seguro que te genera más confianza un técnico que va a arreglar cualquier cosa a tu casa provisto de un arsenal de herramientas que otro que se presenta con apenas un destornillador y una llave inglesa. O creerás que alguien que va por el trabajo con una hoja de papel en la mano anda muy ocupado (sin preguntarte siquiera si se trata de un simple papel en blanco), mientras que si ves a alguien andando sin nada pensarás que está paseándose.

			Porque una imagen vale más que mil palabras, y debes aprovecharte de ello para enviar mensajes mejores. Si puedes comunicar algo con una imagen potente (por supuesto, puedes utilizar tu cuerpo para ello), hazlo, porque el impacto que tendrá en tus interlocutores y la fuerza con la que lo recordarán serán infinitamente mayores que los que puedes generar con palabras. No es casualidad que, por ejemplo, Steve Jobs, el fundador y líder de Apple, representara de manera visual las ventajas o innovaciones de sus nuevos productos.

			
			En 1999, Jobs pasó un hula hoop alrededor de un nuevo ordenador portátil para que todo el mundo viera que había llegado el primer dispositivo que podía conectarse a internet sin cables. En 2005 presentó al mundo el iPod nano, un reproductor de música, sacándoselo del bolsillo pequeño del pantalón para que todo el mundo viera lo pequeño y compacto que era. Y en 2008 presentó su nuevo ordenador portátil ultracompacto extrayéndolo de un sobre de papel para evidenciar su delgadez.

			

			Cuida qué dice tu imagen, tu corporalidad. Qué impacto tiene, de forma inconsciente, en tus interlocutores. Si es congruente o no con el mensaje que quieres transmitir. Si te beneficia o te perjudica. Ten en cuenta qué asociaciones establecemos sin ser conscientes de ello. Es lo que veremos en las siguientes páginas.

			Engañando al cerebro: al mal tiempo buena cara

			Tenemos la creencia de que nuestro cerebro, nuestros pensamientos, nuestros estados de ánimo y nuestros sentimientos son los que hacen que adoptemos una corporalidad u otra, como si el cuerpo fuera solo un mero reflejo de cómo nos sentimos por dentro. Y es cierto: si, por ejemplo, pasamos por un momento bajo de ánimo y se suceden en nosotros los pensamientos negativos, el cuerpo lo manifestará a modo de reflejo: posturas cerradas, gestos de encogimiento, andar cabizbajo y a pasos lentos, etc.

			Pero ocurre también al revés: existen corporalidades que puedes adoptar para que impacten de inmediato de forma positiva en tu cerebro y lo «reprogramen», que acerquen un estado de ánimo negativo a uno positivo en mayor o menor medida. Se trata de posturas que generan en nuestro cuerpo la proliferación de agentes químicos que contribuyen al bienestar físico y emocional. 

			Si andas así:

			• mirada al frente

			• mentón ligeramente hacia arriba

			• cabeza alta

			• espalda recta y erguida

			• pecho hacia delante

			• hombros hacia atrás 

			• paso firme y decidido

			… seguro que enseguida empiezas a notar un mejor estado anímico general o una mayor predisposición para hacer lo que tengas que hacer.

			Por el contrario, si sueles andar así:

			• cabizbajo

			• pasos lentos, cortos y pesados

			• encorvado, con los hombros metidos para dentro

			• brazos recogidos y pegados al cuerpo

			… lograrás potenciar cualquier negatividad que estés sintiendo o generarla si no la había.

			A su vez, el efecto contagio que se creará en tus interlocutores dependerá en gran parte de tu corporalidad, así como la imagen que se creen de ti y las expectativas que puedan generar. Imagina, por ejemplo, a un profesor de instituto, ya cansado de dar clases toda la semana, minutos antes de entrar a su última hora del viernes. Si entra a clase reflejando en el cuerpo su estado de ánimo interno (arrastrando los pies, con la espalda encorvada y la cabeza agachada), lo más probable es que nada más verlo no haya ni un solo alumno que tenga ganas de recibir esa clase, ya que todos esperarán una clase al nivel del lenguaje no verbal de su profesor —apático, desganado, desmotivado—. Pero si ese profesor se autoimpone una sonrisa y una buena expresión corporal abierta y dinámica, tanto el impacto que este gesto tendrá en él como el que imprimirá en sus alumnos contribuirán, sin ninguna duda, a que las expectativas que todos se hagan de esa última clase de la semana sean mejores, y de este modo se pongan a trabajar más animados.

			Esta adopción forzada, deliberada y consciente de una corporalidad positiva ante una adversidad puede resultarte de ayuda en otros escenarios. Por ejemplo, está demostrado que si adoptas durante un tiempo posturas expansivas, por ejemplo antes de salir a hablar en público, vas a condicionar positivamente tu cerebro para sentirte más capaz y menos alarmado. La mejor postura que puedes poner es la de Superman o Superwoman: cabeza erguida, mentón arriba, espalda atrás, pecho hacia fuera, brazos en jarra y piernas separadas. Corre de tu parte procurar hacerlo en la intimidad o en un espacio cerrado ajeno al lugar donde vayas a salir a hablar.

			Por todo ello, es capital que intentemos tener siempre conciencia del comportamiento de nuestro cuerpo, tanto a nuestro favor como para el impacto que generamos en nuestros interlocutores.

			Gestos

			El conjunto de tus gestos configurará cómo es tu lenguaje no verbal a la hora de comunicar. En este capítulo trataremos de que conozcas cómo utilizarlos a tu favor y cómo ser consciente de ellos en situaciones en las que puedes estar perdiendo el control. Veremos también la manera de utilizarlos para que te proporcionen sensación de confort y control de la situación.

			GESTOS DE APERTURA

			Podemos comunicar seguridad en nosotros mismos y en nuestro entorno a través de los gestos de apertura.

			Los gestos abiertos y, por tanto, expansivos son los que haces cuando muestras las manos, sobre todo las palmas. Cuando abres y, en menor o mayor medida, estiras los brazos y muestras el tronco, tienes la seguridad y la confianza para sentir que puedes exponer todo el cuerpo sin temor a ningún elemento externo.

			[image: ]

			Al hacer este tipo de gestos, mandas un mensaje de comodidad a tus interlocutores. Despejas el camino entre tú y la persona con la que te comunicas. Envías el mensaje de que eres accesible y estás abierto y dispuesto a un intercambio comunicativo. Es probable que quienes lo perciban, a su vez, se muestren más receptivos y conectados contigo, más dispuestos a escucharte también. La gente tiende a validar y valorar mejor a los oradores que emplean un lenguaje corporal abierto.

			Este tipo de gestos, además, cuenta con un valor añadido: te permite ocupar con naturalidad el espacio que te rodea. Mostrarse cómodo a la hora de ocupar el espacio de una silla, un escenario, una clase o una sala de reuniones es propio de quien siente confianza y seguridad, y es algo que también percibe quien está escuchando.

			
			Si de manera normal o regular no adoptas este tipo de gestos abiertos, puedes intentar, paulatinamente, ir poniéndolos en práctica. Cada vez te sentirás mejor y más cómodo al hacerlo, y así lograrás mejorar la imagen que proyectas.

			

			GESTOS DE CIERRE

			En momentos de timidez, incomodidad o vergüenza ocurrirá justo lo contrario de lo que indicábamos en el apartado anterior: tu cuerpo pretenderá ocupar el mínimo espacio, exponerse lo mínimo y, por tanto, pasar inadvertido. El cuerpo reacciona de manera instintiva encogiéndose y protegiéndose, bloqueando cualquier peligro, ataque, amenaza o estímulo negativo que se presente. Esta protección acostumbra a manifestarse en gestos de cierre, como agachar la cabeza, cerrar los brazos, encoger los hombros y encorvar la espalda. Al hacerlo, protegemos nuestras partes más vulnerables, como pueden ser la cabeza, el pecho y el vientre.

			[image: ]

			Si un proceso de comunicación representa una amenaza o un peligro para ti, es muy probable que de forma inconsciente hagas algunos de estos gestos, pues el cerebro y el cuerpo actúan y responden a una amenaza. Pero también puede pasarte cuando estás en de­sa­cuerdo con algo que acabas de ver u oír: tu cuerpo reaccionará cerrándose en sí mismo, bloqueando el estímulo externo negativo. Esto puede pasarte al hablar en público, al reunirte con un superior o al enfrentarte a alguien a quien temes. También cuando escuchas algo que no te gusta. Estos gestos serán más o menos evidentes o perceptibles. Sin embargo, que los demás hayan aprendido a detectar estos gestos de cierre y que los relacionen con algún tipo de rechazo puede suponerte un problema.

			
			Tal vez para alguien sea más cómodo adoptar posturas de cierre y esta sea su línea de comportamiento habitual. En ese caso, no deberías tener esos gestos en cuenta cuando trates de interpretar su lenguaje corporal, incluso aunque te resultara más cómodo hablar con esa persona si no los hiciera. Pero fíjate sobre todo en si adopta una postura de cierre justo después de que tú hayas dicho algo. Entonces sí es bastante probable que la postura sea una señal de desacuerdo con lo que ha escuchado. Sea como sea, por tu parte fíjate también en si adoptas estas posturas más de la cuenta y toma conciencia de lo que transmites con ello.

			

			TOMA CONCIENCIA DE TUS GESTOS

			No es fácil controlar de manera consciente algo que llevamos toda la vida haciendo de forma involuntaria. Y es más difícil todavía en momentos de estrés o alto impacto emocional, en los que la situación en sí misma acapara toda nuestra atención. Por eso mismo, una buena opción es fijarse en qué hace el cuerpo cuando ensayamos ante un espejo o verbalizamos en voz alta un discurso, una reunión o una conversación que intuimos que será difícil. Ver si de modo involuntario hacemos estos gestos de cierre o no. Es probable que tu cuerpo reproduzca una posición que seguro que será más marcada y exagerada cuando llegue el momento de la verdad. Incluso puede darte pistas de qué emociones despiertan en ti aspectos en los que ni siquiera habías reparado. Ver todo con anterioridad te permitirá ser más consciente de lo que puede pasar luego. Incluso el espacio en el que te desenvolverás: es muy recomendable ir con anterioridad a un lugar en el que, por ejemplo, tengas que hacer una presentación, para poder reconocer el terreno y no ir de nuevas cuando llegue el día.

			Sin embargo, recuerda que todos estos gestos y actitudes corporales de cierre son reacciones a algo. Por ejemplo, si hablar en público representa un problema para ti, trabajar tu corporalidad te será de gran ayuda, pero tu principal tarea será trabajar la relación que tienes con el foco del problema. Tal vez formándote más, ensayando ante personas de confianza, preparando mejor tus presentaciones o siendo consciente de tu timidez y trabajando por mejorar tu relación con ella. Todo ello repercutirá en tu expresión corporal.

			¡NO TE TOQUES AHÍ!

			Nos pasamos el día tocándonos diferentes partes del cuerpo, sobre todo la cara. Nos la tocamos de media veinticuatro veces cada hora, según un estudio de 2015 de la Universidad de Nueva Gales del Sur. Esto representa cerca de cuatrocientas veces al día.

			Estos contactos por todo el cuerpo pueden deberse a múltiples razones: costumbre, manías, tics, por llevar haciéndolo desde pequeños, por el placer de rascarnos o frotarnos, por la sensación reconfortante que nos genera… También por causas dermatológicas, claro. Pero hay un momento en el que sí son claves: como reacción a algo que acaba de pasar o cuando repetimos la acción varias veces seguidas o en una situación en la que estamos experimentando nervios, tensión, incomodidad, etc.

			Al hacerlo, enviamos el mensaje de que algún tipo de negatividad afecta a nuestro estado interno, ya que en situaciones de confort muchos de estos gestos apenas aparecen. Lo hacemos sobre todo en la cara, pero también con las manos, jugando con ellas o frotándonoslas, con los brazos o las piernas. También podemos hacerlos con la ropa que llevamos o con los complementos que usamos.

			
			Recuerda que, con independencia de la razón por la que hagas contactos, y por muy alejadas que estas razones estén de cualquier aspecto relacionado con tu estado de ánimo o el momento que estás pasando, la gran mayoría de las personas pensará que se deben a algún tipo de incomodidad que estés sintiendo. 

			

			Existen varias razones por las que podemos hacer estos contactos con nosotros mismos:

			• Por un micropicor. Los micropicores son sensaciones que aparecen en ciertas partes del cuerpo en situaciones en las que lo que sentimos va en contra de lo que vemos, hacemos, decimos o escuchamos. Se produce un aumento del riego sanguíneo, una vasodilatación, que acaba generando un breve hormigueo o sensación de picazón, y surge una necesidad irrefrenable de rascarse. Pueden darse por todo el cuerpo, pero también de manera localizada en las áreas vinculadas a la acción que, por lo que sea, decidimos no hacer o reprimir, como veremos a continuación.

			• Para calmarnos a nosotros mismos. Se trata de contactos que nos sirven para autoapaciguarnos. Se conocen como «gestos adaptadores», los hacemos para calmarnos y relajarnos en momentos de estrés, nervios, ansiedad, etc. El contacto con nosotros mismos nos genera una sensación placentera que puede servirnos para combatir la negatividad del momento que estamos viviendo. Podemos sustituir el contacto con nuestro propio cuerpo por otros, como algún botón, una parte de una prenda de vestir o un anillo.

			Estos gestos tienen una razón de ser, pero a la vez pueden impactar en la interpretación que alguien haga, de manera consciente o no, de nuestro lenguaje corporal. Hemos aprendido que las personas recurren a estos gestos cuando algo no anda bien, y hacerlos resta credibilidad y capacidad de persuasión. A partir de ahora fíjate en si haces estos gestos o si se los ves hacer a alguien, sobre todo si son una reacción a algo que acaba de pasar.

			Partes que nos tocamos

			Cabeza. Nos pasamos los dedos por la cabeza en momentos de frustración. La mano se abre para intentar cubrir la mayor zona posible. Con frecuencia también nos la rascamos en momentos de duda; es un gesto que de manera casi universal se asocia a que alguien no acaba de tener el control total de la situación.

			Frente. Solemos rascarnos la frente, y también la sien y la zona de las cejas, cuando no damos con las palabras que queremos utilizar. Es como si al rascarnos pretendiéramos que se activaran determinados procesos cerebrales para generar esas palabras o esa idea que no logramos manifestar. También lo hacemos cuando estamos activando ciertos mecanismos de pensamiento. Puede tratarse de un gesto que hacemos por imitación desde pequeños al ver a otros hacerlo. Sea como sea, no solemos rascarnos la frente cuando nuestro discurso fluye, así que suele interpretarse como una señal de confusión, ignorancia o no saber bien qué decir.

			Cuello. Solemos tocarnos el cuello en momentos de apuro; las mujeres sobre todo por la zona del esternón, mientras que en los hombres es un gesto más evidente y abarca todo el cuello. Separamos el cuello de la camisa para permitir una mayor ventilación debido al aumento de la temperatura que experimentamos en momentos en que se activa una alarma en el cerebro. Nos acariciamos o frotamos la nuca en momentos de frustración, como reacción a algo de lo que estamos haciendo una interpretación negativa. Este contacto nos reconforta y lo hacemos para compensar el momento negativo.

			Cara. La cara es una de las zonas del cuerpo con más terminaciones nerviosas, de tal manera que cuando la tocamos se produce una mayor reacción y más positiva que con otras partes del cuerpo. Si bien recurrimos a ella infinidad de veces a lo largo del día, seguramente sin darnos cuenta, también lo hacemos de forma casi automática e inconsciente cuando hay algo que no funciona. El contacto continuo o permanente con ella suele generar la impresión de estar viviendo confusión, inseguridad, nerviosismo, etc.

			Ojos. A menudo nos rascamos o frotamos los ojos o las zonas colindantes cuando no estamos conformes con lo que estamos viendo, pero no podemos decirlo o exteriorizarlo verbalmente. Como adultos, es lo que más se parece a lo que, cuando éramos niños, hacíamos al taparnos los ojos ante algo que no queríamos ver. Frotarnos los ojos nos proporciona también un gran alivio; es casi como resetearlos, así que lo hacemos para aliviar situaciones negativas. Vérselo hacer a alguien es un claro indicativo de que algo le sobrepasa o le hace sentirse desbordado.

			Nariz. En momentos de tensión en los que el cuerpo reacciona con una activación general, la cara es una de las zonas que más se vasodilatan, donde más aumenta el flujo sanguíneo. Así, se generan las sensaciones que hemos comentado al inicio de este capítulo, algo parecido a un hormigueo que nos genera un pequeño picor o molestia. En el centro de la cara está la nariz, que es donde más experimentamos estas sensaciones. Nos frotamos la nariz por debajo con el dedo índice prácticamente estirado como señal de rechazo a algo que estamos viendo, escuchando o incluso diciendo nosotros mismos. Por otro lado, nos la sujetamos un momento con una mano a modo de pinza cuando algo no nos acaba de encajar.

			[image: ]

			También nos acariciamos o frotamos la zona superior del tabique nasal con los dedos pulgar e índice cuando estamos haciendo una evaluación negativa de algo y necesitamos concentrarnos mejor para pensar qué hacer.

			[image: ]

			Oreja. Solemos rascárnosla y prácticamente utilizar la mano a modo de tapón para literalmente bloquear, y rechazar, lo que estamos oyendo. Sentimos una necesidad imperiosa de bloquearla cuando no nos gusta lo que oímos. Es uno de los gestos más claros y a la vez espontáneos de disconformidad.

			Boca. Llevarse la mano a la boca de manera inconsciente es muy propio de alguien que no está del todo de acuerdo con lo que está diciendo, porque de alguna manera desearía autocerrarse la boca. También solemos hacerlo cuando nos damos cuenta de que desearíamos no haber dicho lo que acabamos de decir. Ya sea al ver la reac­ción de quien nos escucha o porque tras escucharlo nosotros mismos nos damos cuenta de que era un error, estaba fuera de lugar o nos traería malas consecuencias. A su vez, cuando los labios establecen entre ellos un cierre fuerte y fácilmente observable, están haciendo el típico gesto de labios sellados. Es propio de situaciones en las que reprimimos algo: una palabra, un pensamiento, una emoción. Si optamos por no exteriorizarlo, es probable que este gesto con los labios nos delate. También asociamos este gesto a momentos de frustración, incomodidad, tensión, e incluso ira.

			Brazos. Si una persona se toca o acaricia el brazo contrario por encima del codo mientras tiene ese brazo extendido hacia abajo, es uno de los mejores indicativos de que no se siente del todo cómoda o conforme con lo que está pasando a su alrededor. También puede interpretarse como una señal de rechazo o disgusto sobre lo que se está viendo, recordando o hablando.
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			Manos. Uno de los mayores indicativos de que alguien está experimentando una vivencia negativa es que se frote las manos o juegue con ellas impulsivamente y de manera continuada. Además, las manos suelen llevarse gran parte de la atención de quien nos mira; una corporalidad agitada o nerviosa que vaya a parar a tus manos tiene más probabilidades de ser «cazada» que si se genera en otras partes del cuerpo.

			Piernas. Solemos experimentar un hormigueo en las piernas cuando estamos sentados, pero en el fondo desearíamos marcharnos. El cerebro envía a las piernas la señal de que se activen para levantarnos y, al no hacerlo, notamos esa sensación de activación frustrada que a menudo apaciguamos acariciándonos o frotándonos los muslos.

			Ropa o complementos. Asimismo, los gestos que hacemos al entrar en contacto con la ropa que llevamos o con los complementos que utilizamos atienden al mismo significado que si son con nuestro propio cuerpo si los repetimos compulsivamente. Tirar de la parte inferior de una chaqueta. Ajustarnos el cinturón. Juguetear con la tira de un bolso. Darle vueltas constantemente a un anillo.

			
			Intenta limitar las veces que haces contacto contigo mismo o con tu ropa o complementos mientras hablas. En situaciones de confortabilidad y confianza apenas lo hacemos, por lo que hemos aprendido a asociar estos gestos con algún tipo de negatividad por parte de quien los hace, lo que le resta credibilidad o confianza.

			

			LA IMPORTANCIA DE GESTICULAR CON LAS MANOS

			La humanidad ha dado siempre una importancia muy grande a las manos en la comunicación. Nos hemos pasado gran parte de nuestra existencia comunicándonos solo con gestos. También las hemos utilizado para declarar nuestras intenciones, amigables o no.

			Es más: en ocasiones, seguimos acudiendo a los gestos como vía exclusiva de comunicación cuando la potencia, la facilidad de envío del mensaje o el impacto es infinitamente superior al verbal. Cuando te comunicas con alguien que no habla tu idioma, por ejemplo. O cuando en casi todas las partes del mundo firmamos en el aire para pedir que nos traigan la cuenta en un restaurante. O cuando es más fácil hacer un gesto que explicarlo: pregúntale a alguien qué significa «desmenuzar» y verás que lo primero que hace es reproducir con las manos la acción frotando las puntas de los pulgares con las del resto de los dedos. Te mirará pensando que solo por ver el gesto tu pregunta ya debería quedar respondida, mientras que es probable que le cueste encontrar las palabras para describir algo que se especifica mejor con un gesto.

			Por todo ello, las manos siguen teniendo un peso capital en nuestra comunicación. Son una de las partes del cuerpo que más miradas se llevan, sobre todo cuando las usamos mientras hablamos. Por eso, gesticular de una manera o de otra puede suponer un gran cambio en cómo envías tus mensajes y cómo los reciben los demás.

			Cuando vemos hablar a alguien, solemos equiparar inconscientemente su manera de gesticular con el conocimiento, la seguridad y la confianza que tiene sobre el asunto del que nos está hablando. Por ello, si gesticulas con sentido y fluidez, tus interlocutores sentirán inconscientemente que conoces el tema y te sientes cómodo hablando de él.

			Ocurre también cuando alguien lleva a cabo una acción. Por ejemplo, aunque no tengas ni idea de cómo tocar una guitarra, serías capaz de decir si en un vídeo sin sonido quien aparece tocando la guitarra sabe hacerlo bien o no. Sobre todo te basarías en la fluidez de sus movimientos al tocar y en si te parecen convincentes y seguros.

			Muestra continuamente las manos y las palmas. Gesticula mientras haces gestos de apertura con los brazos para conectar mejor con tu audiencia. Porque, aunque muchos gestos pueden pasar inadvertidos a simple vista, pueden tener un gran impacto a nivel inconsciente en tu interlocutor o bien enviar señales que proporcionan más información sobre nosotros a quienes nos ven, lo cual puede jugar en nuestro favor o en nuestra contra.

			Por otro lado, una gesticulación a trompicones, inconexa o atropellada se asocia con confusión, con desconocimiento. Tampoco ayuda mucho abusar de gestos cerrados con las manos o tenerlas constantemente pegadas al cuerpo.

			
			Fíjate en algo que explicó Joe Navarro, una de las mayores autoridades del mundo en lenguaje no verbal: los cambios en el espacio que ocupan tus manos. De manera inconsciente, tendemos a hacer más grandes las manos, a aumentar la distancia entre los dedos cuando nos sentimos cómodos y seguros a la hora de hablar. Una situación que nos genere incomodidad seguramente hará que tengamos las manos más cerradas y los dedos más juntos.

			

			Y si piensas que, para evitar movimientos que pudieran perjudicarte, no gesticular podría ser una buena idea, olvídalo. No gesticular contribuye a una rigidez corporal y una tensión que no favorece en nada a la hora de comunicar. Tampoco es buena idea esconder las manos, sobre todo en los bolsillos; si abusamos de esa pose, crearemos una sensación de poca voluntad de acción.

			Pero ¿qué te lleva a gesticular de una manera o de otra? Básicamente el impacto que tiene en ti la situación que estás viviendo. Si te sientes más o menos preparado para lo que estás haciendo, si te sientes cómodo o no, si te sientes bien o no. También has de tener en cuenta que existen condicionantes personales o culturales que pueden hacer que una persona gesticule más o menos.

			En situaciones normales, las personalidades más abiertas y extrovertidas suelen gesticular bastante, de una forma fluida y natural. Personalidades más cerradas o introvertidas acostumbran a gesticular menos o a hacerlo de modo más forzado.

			Y en cuanto a las culturas, por ejemplo, las latinoamericanas y españolas suelen ser más expresivas que otras como las de los países nórdicos u orientales.

			¿CÓMO DEBEMOS GESTICULAR PARA SER MÁS PERSUASIVOS Y CONVINCENTES?

			Natural y espontáneamente. No te fuerces a gesticular o a gesticular más si no te sientes cómodo haciéndolo. Si crees que apenas gesticulas, prueba a ir haciéndolo más, pero sin forzar. Si lo haces de forma impostada, te puede perjudicar, ya que tu lenguaje corporal se volverá bastante menos fluido y, si no te sale de manera natural y «automática», te distraerá.

			
			Grábate hablando en vídeo para tomar conciencia de cómo es tu gesticulación. Verse desde fuera es el mejor modo de saber si nos gusta cómo gesticulamos y si nos sentimos cómodos al vernos.

			

			¿ES MALO UN EXCESO DE GESTICULACIÓN?

			Sí y no. Dependerá mucho de cómo se hace y del contexto. Uno puede estar todo el tiempo gesticulando si lo hace de manera natural y fluida. Pero, si esa gesticulación es muy rápida o agitada, es fácil que se asocie a un estado interno negativo.

			Por otro lado, existen situaciones en las que no es apropiado gesticular en exceso: en momentos de contención, momentos solemnes o cuando comunicas malas noticias, por ejemplo.

			¿PARA QUIÉN GESTICULAMOS?

			A menudo tendemos a pensar que gesticulamos para proporcionar más información a nuestro interlocutor, para ampliar físicamente la información que damos de forma verbal. Sin que deje de ser cierto, la gran mayoría de la gente ignora que también gesticulamos para nosotros mismos.

			Puedes fijarte en alguien que habla por teléfono: verás que gesticula de igual modo que si su interlocutor estuviera delante. Es muy difícil dar direcciones a alguien por teléfono y no hacer las señas que harías si tuvieras a la otra persona delante. O puedes pensar en la última vez que tuviste una palabra en la punta de la lengua y no te salía. Seguramente hiciste un gesto con la mano hacia arriba frotando entre sí los dedos pulgar, índice y corazón, un gesto parecido al que haces cuando echas sal a la comida, pero hacia arriba.

			Existe una conexión entre los gestos y la construcción del discurso. Los gestos ayudan a la memoria operativa a ir encontrando las palabras necesarias todo el tiempo. Nos ayudan a organizar las palabras. Numerosos estudios han probado que limitarle a alguien los gestos suele afectar de forma negativa a su discurso, y a la vez quienes lo escuchan sienten que se crea menos conexión.

			¿QUÉ TIPOS DE GESTOS EXISTEN?

			Además de los gestos propios de una expresión natural, que no necesariamente han de tener un significado específico, existen otros que sí lo tienen; los hacemos para enfatizar, acompañar o remarcar un discurso, pero también para relacionarnos con nuestro entorno o comunicar cómo nos sentimos.

			Gestos icónicos. Son muy claros y fáciles de entender o interpretar. Ya tienen un significado por sí mismos, puede ser una o más palabras. Lo son el gesto del pulgar hacia arriba o hacia abajo, el gesto de «ok» o agitar la mano en el aire para saludar a alguien.

			Gestos ilustradores. Van unidos a las palabras porque los utilizamos para enfatizarlas y remarcarlas. Un ejemplo es cuando pronuncias la palabra «grande» y a la vez haces un gesto con los brazos extendidos para destacar el tamaño. Suelen hacerse un brevísimo instante antes de pronunciar las palabras a las que van asociados cuando los hacemos de manera natural y espontánea, sin ninguna intención añadida. Hacerlos después de verbalizar aquello que estamos ilustrando suele significar que se hacen de un modo ya más consciente y sí existe algún interés o intención en utilizarlos para que nuestro interlocutor nos crea. 

			[image: ]

			Gestos emotivos. Sirven para reflejar nuestra emoción o estado emocional. Por ejemplo, sonreír cuando hablas con alguien que te hace sentir alegre o apretar los dientes o los puños cuando algo o alguien te está enfadando.

			Gestos reguladores. Los utilizamos para ir marcando los tiempos en una conversación. Para decir que vamos a empezar a hablar, que vamos a dejar de hacerlo o para indicarle a nuestro interlocutor que es su turno. Por ejemplo, señalar a alguien con la mano extendida para decirle que tiene la palabra o hacerle a alguien el gesto de «stop» con la mano para pedirle que pare de hablar.
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