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  Hilda Levy


  Quiero que me quieran


  Pequeño manual ilustrado de seducción


  Textos e ilustraciones: Hilda Levy


  Debolsillo


  Hilda Viviana Levy es psicóloga egresada de la UBA con especialización en problemáticas femeninas y en el desarrollo de la autoestima y la personalidad. Se dedica a la psicología clínica en su consultorio particular. Coordina talleres y dicta cursos sobre varios temas relacionados con su especialidad. Ha sido invitada a dar charlas en la Argentina, Uruguay, Perú y los Estados Unidos.


  Es coautora de Mujeres de 50. Pequeño manual ilustrado de supervivencia (1999), un libro ya clásico que permaneció nueve meses en las listas de best-sellers y fue llevado al teatro con mucho éxito durante siete temporadas. Su segundo libro, Suegras, nueras y cuñadas. Pequeño manual ilustrado de convivencia (2001), también fue adaptado al teatro. Ambos títulos se editaron en México y Brasil. En 2003 publicó No le pidas peras al olmo; en 2006, Mujeres de 60. Pequeño manual ilustrado de resistencia, llevado exitosamente al teatro durante dos años; y en 2011, ¡Ay, Dolores! Pequeño manual ilustrado de confidencias. Es además artista plástica, incursionó en teatro, escultura y poesía, y realizó las ilustraciones que acompañan y complementan todos sus libros.


  Para contactarse con la autora: hlevy@sinectis.com.ar


  A la memoria de mi madre, quien brindó y recibió mucho cariño y me enseñó cómo hacerlo.


  PRÓLOGO


  ¿Quién no ansía ser querido? ¿Quién no valora sentirse considerado, aceptado, reconocido y admirado? ¿Quién no se regocija de haber tenido esos “quince minutos de fama” en los que fue protagonista mediático aunque sea en una segunda fila del chorus line, en un lugarcito escondido de un panel, en una fugaz aparición en un programa de TV, o como anónimo fondo en una foto del diario? Un momento de trascendencia, plastificado y enmarcado para siempre en nuestra memoria que acredite y atestigüe que aquel instante glorioso existió. Y poder desempolvarlo, recordarlo y volverlo a contar.


  Pero en el caso del amor, quince minutos no son suficientes. Anhelamos amor eterno, incondicional, garantizado, vitalicio. Lograrlo no siempre resulta una tarea fácil. Se necesita poseer ciertas condiciones: tolerancia, generosidad, la aceptación de ciertas reglas, una conveniente autoestima y, por supuesto, encontrar a la persona adecuada para compartirlo.


  El carisma, la seducción y la actitud positiva también son armas valiosas para poder lograr el tan anhelado amor del otro.


  Suele decirse: “Lo que Natura no da, Salamanca no presta”. Pero a veces se puede acceder a la ayuda de alguna sucursal menos estricta que la de Salamanca para iniciar el desafío.


  En la primera parte de este libro me referiré al lenguaje de los gestos, ya que conocerlos y aplicarlos en las relaciones interpersonales puede aportar una apreciable ayuda.


  Al hablar de seducción, mi intención es referirme a ella como el bien intencionado aprendizaje y la utilización de actitudes tendientes a descubrir, crear o potenciar capacidades para que el cuerpo y la mente actúen como facilitadores, resultando un medio de comunicación valioso en lugar de un obstáculo.


  Con esto quiero decir que, cuando hablamos de seducir, no se trata de crear posturas o conductas frívolas, falsas o engañosas ni de disfrazar o mentir sobre nuestra realidad, sino adornarla como lo haríamos al vestirnos, maquillarnos y producirnos cuando asistimos a una fiesta para destacar lo mejor de nuestro aspecto.


  Desde ese punto de vista, trataré el tema de la seducción, no solamente en lo que respecta a la atracción erótica entre el hombre y la mujer —tema por cierto interesante— sino también en lo que se refiere al noble empeño de seducir para obtener una mejor interacción en lo social, familiar y laboral. Esto va desde seducir a los hijos para que coman, nos escuchen o nos visiten (como es el deseo de todo padre que se asuma como tal); a los padres para conseguir permisos, regalos o el préstamo para comprarnos un auto; a nuestros vecinos para que bajen el volumen de la música, nos rieguen las plantas o simplemente para lograr una mejor convivencia; a nuestros empleados para que terminen a tiempo el trabajo o realicen mejor su tarea; a nuestros empleadores para que nos aumenten el sueldo o a los profesores para conseguir un mejor concepto. También, por supuesto, poder seducir en la búsqueda de trabajo para tener más chances de conseguirlo, y a nuestras parejas para conservarlas. Y, en especial, a la persona que quisiéramos conquistar para lograr que ese primer contacto pueda afianzarse y profundizarse.


  También veremos cuáles son las armas para seducir y cómo debemos utilizarlas para que un encuentro logre estimular un mayor acercamiento. Cómo desarrollar y aplicar la inteligencia para interactuar con éxito, cómo despertar en los otros el cariño, el interés, la aceptación, la consideración y el respeto que esperamos.


  Conoceremos los ingredientes de la convivencia y los “conservantes y aditivos” que pueden aplicarse al amor, para que —al igual que los alimentos no perecederos— pueda mantenerse a través del tiempo y logre transitar del fascinante, ilusorio y efímero enamoramiento de los primeros momentos, al sólido, estable y comprometido amor maduro.


  Reflexionaremos sobre la necesidad que todos tenemos de pertenecer, sentimiento que brinda seguridad, identidad y la satisfactoria sensación de ser aceptados. Pero debemos entender también que el pertenecer tiene sus reglas y costos.


  Tomaremos conciencia y asumiremos que el amor puede resquebrajarse golpeado por los celos, la indiferencia, el maltrato, la violencia, el hastío, la falta de compromiso, la infidelidad y la soledad.


  Dado que un problema conocido es medio problema, resultará importante reconocer cuáles son las piedras del camino que complican y atascan la llegada a la meta en la búsqueda de afecto.


  La propuesta de este libro va dirigida a comprobar y potenciar nuestras posibilidades de amar y seducir —en el amplio sentido de la palabra—, así como detectar y vencer las dificultades que nos impiden dar y recibir cariño, para lograr lo que todos de alguna manera ansiamos: ¡que nos quieran!


  PRIMERA PARTE


  NADIE ES RESPONSABLE DE LA CARA QUE TIENE, PERO SÍ DE LA CARA QUE PONE
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  1. GUSTAR, ATRAER, SEDUCIR, ÉSA ES LA CUESTIÓN


  Cómo manejar el lenguaje de los gestos para lograrlo


  Es importante aprender a descifrar el significado de los gestos, ya sea para mejorar nuestra imagen, interactuar con éxito, potenciar las formas seducción y optimizar nuestras relaciones de pareja, familiares, sociales y laborales. También lo es para evitar que el lenguaje de nuestro cuerpo nos delate o exponga aquello que no queremos mostrar.


  Resulta muy gratificante poder interpretar la comunicación no verbal de los otros para captar los mensajes que nos envían, y así comprender sus sentimientos e intenciones cuando las palabras no son suficientemente claras. ¡Cuántas oportunidades pueden perderse por interpretar mal o ignorar el sentido de un gesto o una palabra del otro! ¡Cuántos sufrimientos podríamos evitar si no nos dejáramos engañar por lo que el otro dice o calla!


  Conocer el significado del lenguaje de los gestos puede convertir un encuentro en una oportuna ocasión para comenzar una amistad, iniciar un negocio o inaugurar un romance. Representa además una excelente arma a tener en cuenta para lograr mayor seguridad, una exitosa interacción, mejor desempeño personal y social y, por qué no, lograr desplegar la seducción para que nos quieran un poquito más.


  El lenguaje de la seducción


  Los diccionarios de sinónimos homologan la seducción (del latín seducere) con el arte de atraer, fascinar, cautivar, galantear, conquistar y enamorar. Los diccionarios más completos (como el Pequeño Larousse Ilustrado) agregan, además de lo enunciado, otro sentido, definiéndola de una manera menos ética e incluso mal intencionada, como el propósito de persuadir, inducir y ejercer una irresistible influencia por medio del atractivo físico o moral y, más aún, engañar, abusar, sobornar, corromper y hacer caer en un error o pecado. Al entender de alguna virtuosa y beata tía abuela, algo así como las malas artes usadas por los demonios, las hechiceras y los aprovechados. ¡Dios nos libre!


  No hace falta aclarar que de aquí en más nos referiremos a la seducción teniendo en cuenta la primera acepción.


  Si bien la seducción suele ser un atributo innato, también se puede adquirir, aprender, imitar. La seducción está muy ligada a nuestra actitud, a nuestra postura, al modo de contactarnos, a la manera de hablar, escuchar y manejar nuestros gestos.


  Muy pocos gestos son innatos, tales como los de succión o las reacciones ante el miedo. La mayoría son transmitidos por la cultura, el origen étnico, la educación, la clase social, la colectividad o la familia a las que cada individuo pertenece y que le proveen un estilo especial y reconocible que, a su vez, le brinda sentido de pertenencia.


  Es común escuchar comentarios de este tipo: Cuando llegué a la fiesta, de lejos, y antes de que me la presentaran, sospeché que Marisa era brasilera, por la ropa que usaba y por su modo de gesticular y bailar.


  Si bien la herencia cromosómica legada por nuestros padres nos determina los rasgos, nuestro aspecto físico va cambiando. La forma de la frente es un rasgo adquirido, la línea del cuero cabelludo no se define al nacer y las arrugas o los frunces del ceño se van dibujando según los gestos utilizados. Tampoco la boca se determina hasta después de la pubertad.


  Nuestro cuerpo va adquiriendo su propio estilo como resultante de las experiencias vividas: las arrugas, la expresión triste o apagada de los ojos, el rictus de los labios, la postura encorvada de la espalda, son las pinceladas que las preocupaciones, la tristeza o el agobio van trazando en nuestra imagen.


  Por el contrario, en las historias de vidas plenas y satisfechas, la alegría y la risa cincelan de una manera distinta los rostros y los cuerpos. El paso del tiempo actúa sobre nuestro aspecto. Entonces, más allá de lo que el cirujano plástico pueda mejorar, los signos y las manifestaciones de nuestro mundo interior estarán siempre presentes en nuestro cuerpo.


  Una oportuna pregunta que permitió aclarar este tema


  En un taller que dicté sobre el lenguaje no verbal, cuando se trató el tema de la incidencia de las experiencias vividas en la expresión, una de las asistentes me preguntó:


  —¿Cómo es posible que mi madre, que pasó por la guerra en Italia, en la que perdió a sus dos hermanos, y que emigró sola a la Argentina, donde al poco tiempo de casarse enviudó, a pesar de todo habitualmente está contenta, de buen humor, optimista, cariñosa y siempre buscando nuevas actividades? ¡Incluso a sus ochenta y dos años concurre a un club de tango! Mi suegra, en cambio, que no padeció ninguna desgracia y tuvo una vida tranquila, tiene una cara de amargada que espanta.


  Cuando se terminaron las bromas que el resto del grupo no tardó en realizar (entre las que no faltaron las que atribuían la cara de amargada de su suegra por tenerla a ella como nuera), pude responderle:


  —Las vicisitudes de la vida no impactan de la misma manera en la gente. Quienes son fuertes, optimistas y tienen la capacidad de crear proyectos, realizar actividades placenteras y dar y recibir afecto, como en el caso de tu madre, resuelven, sobrellevan y salen fortalecidos de las crisis, en especial si tienen al sentido del humor como aliado en este desafío. Y es esta visión optimista la que se refleja en el rostro, como sucede con tu mamá.


  ”En el caso de tu suegra —continué—, el no tener motivos de quejas ni haber pasado amarguras no implica no sentirlas o crearlas. El medio vaso vacío o lleno no tiene que ver con la cantidad del líquido, sino con la percepción de cada uno. Y esto es lo que se refleja en los rasgos.


  La influencia del medio


  El clima también incide: el muy frío determina personalidades por lo general más contenidas; el muy cálido, actitudes más agresivas y explosivas. La densidad del lugar en que se vive fomenta distintas conductas: el hombre de campo —más amistoso, confiado, paciente y tranquilo— es diferente al de la ciudad, que por lo general se muestra apurado, preocupado y ansioso.


  A mayor densidad y hacinamiento suele haber mayor agresividad.


  La nacionalidad o los orígenes de las personas también suelen definir ciertos gestos: los árabes y hebreos se acercan más a sus interlocutores y los miran más intensa y prolongadamente mientras conversan. Contraria mente, los anglosajones y los oriundos de los países nórdicos necesitan más distancia y son menos expresivos.


  Estela regresó fascinada de su viaje al Cercano Oriente; más allá de la belleza de los paisajes, lo que más le impactó fue la manera intensa, prolongada y cautivante con que la miraban los hombres, en contraste con lo sucedido en una excursión previa que había hecho tiempo atrás a Escandinavia, donde se sintió ignorada por los bellos exponentes masculinos.“¡Ni una mirada, ni un piropo! ¡Me sentí transparente y desdeñada! Nada recomendable para la autoestima”, advirtió a sus amigas, quienes inmediatamente comenzaron a averiguar sobre tours al “país de las miradas profundas” que había recomendado Estela.


  La convivencia


  Las compañías largamente compartidas también suelen mimetizar actitudes y expresiones. Los matrimonios de larga data suelen adquirir aspecto y gestos semejantes.


  Cuando le preguntaron a Marta, refiriéndose a su esposo, si el señor que la acompañaba era su hermano, respondió riéndose: “Al cabo de cincuenta años de casados, mi marido y yo cada vez nos parecemos más. Reaccionamos igual, decimos lo mismo, con el mismo tono y ademanes. Incluso caminamos de la misma manera... y lo que es más gracioso, ¡creo que hasta nuestro viejo perro se nos parece!”.
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  Pertenencia e identidad


  Algunas profesiones o actividades imprimen gestos y modismos típicos en quienes las practican. Los gestos también varían de acuerdo a las épocas y modas. Cada edad desarrolla aquellos que fortalecen la identidad y la confianza de sentirse aceptados. Pensemos en los adolescentes, a quienes vemos caminar, vestirse, peinarse y hablar siguiendo un modelo unificado y prestablecido por su entorno y amigos. Aquel que no comulga con éste queda o se siente fuera del sistema.


  Mi viejo está del tomate —se quejaba Nico—. ¡Pretende que vaya al cumple de quince de mi prima con traje, corbata y zapatos! Si no voy con jeans y zapatillas no me da bola ni una mina. Es más, voy a ponerme un piercing y quizás hacerme un tatuaje.


  Lo mismo sucede con los sexos. El hombre que gesticula o se mueve como lo haría una mujer es rápidamente detectado y catalogado de afeminado o gay. La situación se repite en la mujer de conducta poco femenina. En general, esta distorsión de posturas y gestos no es bien vista por la sociedad y suele producir rechazo y actitudes burlonas o prejuiciosas entre los que se hallan rígida y firmemente asumidos en su condición biológica.


  Por eso, quienes circulan por distintos andariveles —los transgresores, los rechazados, los diferentes, los reprobados por el grupo mayoritario— suelen acentuar sus características para ser reconocidos y aceptados en el mundo de las minorías a las cuales sienten que corresponden.


  El ejecutar los gestos “apropiados y adecuados” a cada edad, sexo o situación socioeconómica le provee al individuo de un pase para poder transitar y ser incluido en el mundo que se le ha asignado, ha elegido o al cual cree pertenecer.


  Muchos desean migrar a otras categorías, por lo que intentan aprender las claves gestuales para lograrlo. Ejemplos de esto son las personas maduras que actúan y se visten como adolescentes para parecerlo; los arribistas, que intentan copiar estilos, modalidades y costumbres del mundo al que aspiran insertarse; los que niegan sus orígenes para ser aceptados donde los rechazan.


  Nuestro cuerpo como pantalla de proyección


  “Aquel que tenga ojos para ver y oídos para escuchar podrá convencerse de que ningún mortal puede guardar un secreto.”


  SIGMUND FREUD


  Nuestro cuerpo es una pantalla sobre la que inconscientemente proyectamos nuestras emociones. Nuestra personalidad y experiencias se inscriben en él como en un diario íntimo, como tan bien lo describió Oscar Wilde en su célebre libro El retrato de Dorian Gray. Allí se cuenta la historia de un hombre brillante y apuesto, pero a la vez insensible y despiadado, que no quería envejecer ni que el tiempo o su historia modificara sus facciones. Tras un pacto diabólico logró hacer realidad sus deseos, al poder trasladar a un retrato suyo no sólo los cambios físicos devenidos por el paso del tiempo, sino la transformación que en su cuerpo se iba efectuando con cada hecho cruel y maligno que realizaba, de tal manera que Dorian Gray mantenía su indeleble aspecto joven y hermoso mientras en el cuadro se iban depositando las huellas de su historia, convirtiéndolo en el abominable reflejo de su personalidad.


  Esta historia nos muestra muy gráfica y aleccionadoramente cómo las experiencias vividas van dejando sus marcas. En el caso de Dorian Gray, plasmadas en su retrato.


  Pero para quienes no tenemos acceso a pactos mágicos las huellas se irán depositando en nuestras facciones, postura y actitud. Fácil será detectar a una persona deprimida o reconocer a una feliz sólo con mirarla o escucharla.


  Las alegrías, los éxitos, el optimismo, la seguridad, la confianza, la satisfacción, así como las angustias, los fracasos, la desesperación, la desconfianza y los padecimientos, se reflejarán no sólo en nuestra personalidad sino también en nuestra imagen, a menos que logremos, al igual que Dorian Gray, un contrato de impermeabilidad emocional que nos asegure una permanencia inmutable ante nuestras vivencias.


  No sólo los gestos nos delatan


  Los accesorios elegidos también hablan de nosotros y permiten realizar un diagnóstico de nuestra personalidad. La ropa, el estilo en el corte o el peinado, el maquillaje en las mujeres, la forma de afeitar o no barba, bigote o patillas en los hombres, el perfume, las joyas, piercings, tatuajes o adornos y hasta el tipo de deporte practicado están continuamente enviando pautas interpretables.


  Lectores especializados


  La mirada perceptiva y entrenada del que conoce el lenguaje no verbal puede leer el mensaje que el cuerpo transmite. Esta cualidad la poseen los profesionales especializados, como los médicos y psicólogos. También los vendedores capacitados y todo observador atento y sensible.


  Aunque las madres no tengan entrenamiento específico pueden interpretar los estados anímicos de sus hijos, a quienes muchas veces escuchamos decir: “A mi mamá no puedo engañarla. Ella siempre sabe cuando me pasa o me preocupa algo”.


  Esta habilidad también la ejercitan los intuitivos: gitanas, sanadores, lectores de manos y demás especialistas que saben captar los mensajes del lenguaje no verbal. Ellos “adivinan” situaciones tanteando las expresiones inconscientes del “cliente”, quien va anticipando y guiando con sus gestos lo que espera escuchar. De esta manera el “vidente” logra predecir el motivo de la consulta y la historia del consultante. Ganada su confianza y admiración, adivinar su futuro con vaticinios por lo general ambiguos y adaptados a lo esperable les permite realizar diagnósticos y pronósticos que muchas veces pueden llegar a cumplirse. En numerosas oportunidades esto se logra gracias a lo que los psicólogos llamamos “las profecías autocumplidas”, que se refieren a aquellas situaciones en las que el sujeto espera que le suceda un hecho, por lo general desafortunado, ya sea porque se lo han vaticinado, porque le ha acontecido a su padre o su hermano a la misma edad por la que transita, porque lo ha soñado, porque le han advertido. Debido a esta expectativa, muchas veces involuntaria e inconscientemente, se preparan o programan para que lo esperado suceda. Así logran cumplir el vaticinio ya sea por la predisposición, la ansiedad, el temor o el deseo inconsciente.


  Veamos dos ejemplos:


  Roberto decidió viajar a Bariloche a los cincuenta años para cumplir con una asignatura pendiente que tenía desde su adolescencia: aprender a esquiar. Su mujer, que no avalaba la decisión, se enojó mucho y lo amenazó diciéndole que, si se lastimaba, ella no lo cuidaría. Su madre, temerosa como todas las madres, le vaticinó: “¡Te vas a lastimar!”. Por otro lado, sus hijos opinaron que ya estaba viejo para ese deporte. Y le preguntaban por qué no aprendía a jugar a las bochas. Así y todo, si bien con un poco de miedo, Roberto se fue a cumplir su sueño.


  No se sabe si a causa de su impericia, de los temores propios, las predicciones ajenas o la culpa por su desobediencia transgresora, la cuestión fue que regresó con una fractura de tobillo y fémur. Y lo peor no fue el yeso, sino escuchar a toda su familia diciéndole: “¿Viste? ¡Yo te lo dije!...”.


  Cuando tenía veintitrés años —cuenta Susana— una gitana me dijo que había visto sangre al leerme la mano. Agregó que podría ser por una operación o un accidente. Al ver la expresión incrédula de mi cara, me dijo que sólo un amuleto que ella vendía atenuaría los resultados de su videncia. No le di importancia y obviamente tampoco le compré el amuleto y olvidé el episodio. A los veintisiete años, cuando me quemaron un lunar, reverdeció en mi memoria el recuerdo de la gitana. Pensé que con eso el vaticinio se cumplía, aunque no hubo sangre. A pesar de decir que no creía en esas predicciones viví siempre algo expectante aguardando mi sangriento destino. Recién a los treinta y dos, cuando me operaron por una apendicitis, descansé tranquila. Hubo operación y sangre. Ya no tendría nada que temer... —y sonriendo agregó—: De más está decir que jamás permití que nadie me adivinara el futuro.


  El lenguaje no verbal


  Para lograr una relación interpersonal exitosa, es importante conocer y aplicar ciertas conductas. No solamente es importante qué se dice, sino también el cómo y el cuándo.


  La expresión de la cara, la postura, el movimiento de brazos, manos y piernas deben acompañar nuestros propósitos. Una entrevista de trabajo o una reunión profesional requieren distintos modos de interacción que una con amigos o un encuentro sentimental.


  Albert Mehrabian, experto en comunicación interpersonal, en su obra Silent Messages (Mensajes silenciosos), dice que en la credibilidad de la comunicación influyen el contenido del mensaje, lo que vemos y lo que oímos.


  Sus conclusiones fueron las siguientes:


  El lenguaje corporal: representa el 55% de la comunicación y expresa las actitudes personales. Envía mensajes que impactan, tales como la postura corporal, los gestos, los ademanes, las miradas, los silencios, la tensión muscular, la posición de las manos y las expresiones de la cara, entre otros gestos característicos.


  El tono de voz: el 38% de la comunicación se basa en el tono de voz. Éste, a través de su timbre, puede denotar entusiasmo, emotividad, apatía, calidez, serenidad, enojo, sumisión, disponibilidad, agresividad o frustración.


  El contenido del mensaje: representa el 7%. Está compuesto por palabras y frases que se utilizan para proporcionar la información.


  En resumen, un 93% de la comunicación corresponde a lo que se denomina comunicación no verbal, y sólo un 7% a la comunicación verbal.


  Esto significa que, si bien es cierto que para comunicarnos en una relación interpersonal se utilizan las palabras, el verdadero significado de ellas se transmite a través del lenguaje corporal y el tono de voz que empleamos, elementos muy valiosos para tener en cuenta en la seducción.


  El tono y la voz


  Imaginemos un encuentro amoroso, a la luz de las velas y con un tenue fondo de música romántica. ¿Cómo se comunicarían los amantes? A ninguno se le ocurriría hablar con voz estridente y aguda. Elegirían el susurro, el tono grave, bajo y pausado.


  Ya la mitología griega resaltó el protagonismo que tiene la voz en el arte de seducir. Tomemos el ejemplo de “El canto de las sirenas”:


  En La Ilíada, célebre poema épico de Homero que narra los viajes de Ulises, rey de Ítaca y protagonista de La Odisea, se cuenta cómo las sirenas, bellos pero malvados personajes que vivían en los océanos, cautivaban y atraían con sus cantos a los tripulantes que navegaban por los mares que ellas habitaban.
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