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			A mi kiskus

		

	
		
			Antes de empezar

			Las dos caras del Ni puto caso

			Este libro es para ti si alguna vez has sentido que hablas y no se entera nadie, ni el ficus del despacho, ni nadie en el grupo de WhatsApp, ni en tu familia, ni tu jefe, ni tu ex, ni tú misma, que a veces también haces como que no te oyes.

			Si has intentado explicar algo importante y, en lugar de una reacción, has tenido como respuesta ese silencio tan largo y plano que da ganas de comprobar si la conexión emocional se ha caído; si a veces propones ideas, las lanzas con intención, y nadie dice ni mu hasta que otra persona repite lo mismo, con menos gracia, pero con voz de yo mando aquí; este libro te puede interesar.

			

			También es para ti si sueles enviar mensajes que piensas que son perfectamente neutros, pero sin emoji, y de repente tienes que hacer control de daños para explicar que estás bien, que no estás enfadada. O si te cuesta decir no sin justificaciones, tono amable y una disculpa preventiva. O, mucho peor, si a veces haces más caso del necesario a una ceja levantada, a un yo solo decía o a un consejo no pedido que se te queda rondando en la cabeza más de lo que debería. 

			Porque Ni puto caso puede usarse como un lamento y como una declaración de intenciones. Es una moneda que tiene dos caras, como este libro.

			Primera cara: cuando no te hacen ni puto caso

			Te esfuerzas en ser clara, en explicar las cosas sin sonar intensa, en suavizar lo que dices para que no moleste, para que guste, para que encaje. Pero, ahí estás, hablando, y al otro lado no pasa nada. Ni un «te entiendo», ni una pregunta, ni un «cuéntame más». Solo ese silencio raro que no sabes si significa reflexión o pasotismo premium.

			Y lo peor es que no te ocurre una vez, sino que es un patrón de respuesta cada vez que hablas. Te interrumpen, te ignoran, te explican tu propia idea. Y tú te vas haciendo pequeña, y dudas sobre si hablar otra vez o tragarte lo que ibas a decir. 

			Lo peor de lo peor es que, a veces, quienes te ignoran no lo hacen con mala intención. Lo que sucede es que no te están escuchando de verdad, están ocupados con su ego, sus expectativas, sus ganas de imponer. O simplemente no te ven. No porque no estés, sino porque no miran, o no saben cómo hacerlo, o no les interesa mirar.

			Por eso la primera parte de este libro va justo de eso, de cómo recuperar tu espacio. Veremos cómo hablar con intención sin necesidad de gritar, cómo sostener tu mensaje con claridad sin disfrazarlo de nada. Aprenderás a hacerte escuchar sin convertirte en otra persona, porque cuando tu presencia es consciente y tu mensaje tiene dirección, el impacto llega. Y, sí, entonces te hacen caso. Del bueno, del que no tienes que rogar, ni justificar, ni forzar.

			Segunda cara: cuando haces puto caso de más

			Esta faceta de Ni puto caso es más sutil, pero igual de traicionera. Porque a veces el problema no está en los demás. A veces eres tú quien escucha demasiado todo lo que te dicen, lo que no te dicen, lo que crees que te dijeron. Y lo que tú misma te repites en bucle.

			Te remueves por pequeñeces, dices que sí a todo con sonrisa automática, te adaptas antes de verificar si realmente querías hacerlo. Respondes, aunque no te apetece, das explicaciones cuando no hace falta, te callas para no incomodar y luego te enfadas contigo por no haber hablado.

			Es ese momento en el que haces más caso del necesario a lo que opinan tu madre, tu jefe, tu amiga bienintencionada, tu ex, tus vecinos, los del chat del colegio o tu voz interna en modo saboteadora en prácticas. Esa que te dice: mejor no digas nada. Mejor espera. Mejor no te pongas intensa. Mejor no seas tú.

			Y, claro, acabas un poco perdida. No porque no sepas quién eres, sino porque no sabes cómo defenderte de todo lo que opinan los demás sobre ti.

			Por eso, la segunda parte de este libro no va de hablar más, sino de aprender a hablar contigo misma. De revisar lo que dejas entrar, lo que te tragas, lo que te callas, lo que dices solo para no perder el vínculo. Va de aprender a filtrar, a poner límites con elegancia, a no justificar lo evidente, a dejar de estar disponible para todo el mundo, todo el tiempo. Va de practicar el arte de no contestar y de recordar que no todo merece tu energía, tu tiempo o tu explicación.

			

			Ahora bien, si después de leer todo esto aún estás pensando: Bueno, no sé si soy yo, o si esto es para mí… Haz el test que sigue. Hazlo con humor, por favor, no estamos en la autoayuda de lágrima fácil.

			Marca tus respuestas con alegría, resignación o brindando con una copa de vino imaginaria.

			MINI TEST – ¿Te hacen caso… o haces caso de más?

			[image: ] Has enviado un «vale» sin emoji… y luego has tenido que aclarar que no estabas enfadada.

			[image: ] Has propuesto una idea brillante y no ha pasado nada… hasta que otro la repitió con voz de jefe.

			[image: ] Has dicho «no pasa nada» cuando claramente sí pasaba algo.

			[image: ] Has pedido perdón por pedir algo básico.

			[image: ] Has escrito un mensaje y lo has borrado tres veces para que no sonara agresivo.

			[image: ] Has entrado tan directa en una conversación que luego has pensado: vale, igual fui un pelín bulldozer.

			[image: ] Te han dicho «cuando te conocí me pareciste borde»… y tú ni habías abierto la boca.

			[image: ] Has soltado una frase sincera con tanto filo que después tuviste que acompañarla de un sticker para suavizar.

			[image: ] Has dado tu opinión disfrazada de pregunta, para no molestar.

			[image: ] Te has quedado callada para no discutir… y luego has discutido contigo misma.

			[image: ] Has dicho sí solo por no tener que explicar el no.

			[image: ] Has respondido a algo solo porque te sentías culpable si no lo hacías.

			[image: ] Has sentido que te ibas desdibujando un poco para que el resto estuviera cómodo.

			[image: ] Has dejado una primera impresión tan intensa que tuviste que hacer control de daños en la segunda conversación.

			
			Resultados (no científicos, pero sí claritos):

			3 o menos checks:

			Puede que no necesites este libro… o simplemente hoy te ha pillado en modo zen.

			Vas bien, no parece que tu comunicación te genere grandes líos… pero no te confíes: siempre hay algo que revisar.

			De 4 a 7 checks:

			Sí, necesitas este libro.

			Ya sabes lo que te pasa, pero todavía no sabes cómo contestar diferente sin hacerte un nudo mental.

			Estás en ese punto donde cambiar tu forma de responder no solo es posible, sino necesario (y hasta liberador).

			8 o más checks:

			
			Necesitas este libro como el agua… o como el botón de silenciar del grupo.

			Tu comunicación no está rota, solo está pidiendo orden, repaso y una sacudida con humor. No es drama: es mantenimiento. 

			

			

			Pasa la página. Tu voz te está esperando.

		

	
		
			PRIMERA CARA:

			CUANDO NO TE HACEN NI PUTO CASO

		

	
		
			

			Hola, ¿qué tal?

			Vamos a decir la verdad: cuando sentimos que no nos hacen ni puto caso, lo primero que pensamos —y no te hagas la sorprendida— es que la cosa va con el otro. ¡Obvio! Que si no escucha, que si no entiende, que si es un borde, que si pasa de todo… El dedo va directo al de enfrente. Y, mira, es humano. Nos sale solo. Pero, claro, ahí se queda la cosa: no nos cuestionamos nada más.

			Y aquí es donde empieza la fiesta. Porque la buena comunicación no arranca con hablar mejor, ni con proyectar la voz, ni con soltar frases lapidarias. No. Empieza con algo mucho más incómodo: mirar hacia dentro y preguntarse ¿y si hay algo en mi forma de comunicar que no está funcionando como yo creo?

			Sí, ya sé, da un poco de urticaria. Pero es la base. Antes de meterte de cabeza en este libro (o en cualquier intento serio de mejorar tu comunicación), hay algo que necesitas tener claro: no, no sabes comunicar tan bien como crees. Nadie lo sabe. Todos pensamos que lo hacemos mejor de lo que en realidad lo hacemos. Lo veo en cada formación: más de uno viene buscando aplausos, no aprendizajes. Quiere confirmar que ya lo hace bien, no descubrir qué puede mejorar.

			Nos encanta decir que queremos mejorar y, seguramente es verdad en cierta medida, pero cuando nos damos cuenta de que en los aspectos que debemos mejorar hay una parte de responsabilidad propia, la cosa cambia. Que nos señalen lo que podemos mejorar no nos sienta bien. No nos gusta. Y es normal, es humano. Y aunque con tantos cursos de asertividad y comunicación positiva hemos aprendido a sustituir el No me has entendido por un más diplomático No me he explicado bien, en el fondo, y lo sabes, seguimos pensando que es el otro quien no se entera.

			Cuestionarse a uno mismo es difícil. Es mucho más fácil señalar al otro, porque señalarse a uno mismo implica asumir la responsabilidad. Y si nos fijamos en la propia palabra, responsabilizarse significa tener la habilidad de responder, es decir, actuar. Da pereza, ¿verdad? Porque mejorar la comunicación no es cuestión de apretar un botón y listo. Es aprender una nueva manera de hacer, desarrollar un nuevo hábito, y eso no sucede de la noche a la mañana. Es decir, requiere constancia. Para cambiar la base de nuestra comunicación hacen falta tiempo y esfuerzo, por ello, necesitamos estar seguros de que el esfuerzo valdrá la pena… Y eso, sinceramente, no te lo puedo asegurar (empezamos bien, ¿verdad?).

			Y aquí viene una de las frases que más escucho en mis sesiones: «Pero Andrea, es que esto es muy difícil». ¡Por supuesto que lo es! Como cualquier hábito que intentamos cambiar. Si quieres mejorar tu salud física pero el deporte no es lo tuyo, te costará. Si quieres cambiar tu alimentación, también. Con la comunicación ocurre lo mismo: más o menos vamos tirando con nuestra forma de comunicar y hacer un esfuerzo extra nos da más pereza. Además, los resultados no son inmediatos, sino a largo plazo. No suena muy motivador, ¿verdad? Sin embargo, prefiero advertirte de todas las resistencias y excusas que te irás poniendo en el camino de mejorar tu comunicación.

			También encontrarás ejercicios —algunos curiosos— que no funcionarán si los haces una sola vez. Volviendo al símil del gimnasio, ¿no sería maravilloso realizar un ejercicio y que los abdominales aparecieran al instante? A menos que los tengas de serie (y, sí, hay personas que comunican bien de forma natural), eso no ocurre. Hay que ir con regularidad, y en el proceso… aparecen las agujetas. Así que no, mejorar tu comunicación no es fácil ni inmediato. Es verdad que, al probar ciertos ejercicios, puedes sentirte rara y querer abandonar. Pero te aseguro que eso no significa que estés dejando de ser tú. Esa sensación de extrañeza forma parte del aprendizaje, como cuando trabajas un músculo que ni sabías que existía y te duele durante días, hasta que lo integras como algo propio. Pues esto es lo mismo. La comunicación es una habilidad que puedes desarrollar, ampliar y mejorar. 

			

			Otra gran resistencia es el clásico «Es que yo soy así, yo hablo así». No es cierto. No tienes un único registro comunicativo, sino que, como todo el mundo, posees varios registros. Eso sí, todos conectados a la misma persona, tú. De manera natural, eres capaz de cambiar tu registro. Fíjate que no le hablas igual a un niño que a tu jefa o a tu amiga. En esas ocasiones lo haces sin pensar, ¿no? Pues hay que aprender a hacerlo pensando, con consciencia. De eso va la comunicación consciente, de saber usar tus propios recursos de manera voluntaria. La comunicación consciente no cambia quién eres, solo mejora tu conexión con los demás. A mí la excusa típica del «es que yo soy así» ya no me vale. La comunicación no tiene que ver con quién eres, sino con la decisión que tomas a la hora de comunicarte. Cuantos más recursos comunicativos tengas, de más opciones dispondrás para conectar con diferentes personas, entender cómo funcionan y, sobre todo, decidir conscientemente cómo quieres ser vista, escuchada, entendida y tratada.

			Otro error es pensar o creer que mejorando nuestra comunicación lograremos que los demás cambien de actitud. NO es cierto, tú solo eres responsable de tu comunicación y de tus acciones, no de las de los demás. Y no digo que no pueda pasar, pero ese no debería ser el objetivo principal de mejorar la comunicación. Si decides embarcarte en este proceso —que, aviso, puede ser desafiante—, ten claro que el objetivo es mejorar tú. O, dicho de otro modo, aprender y tomar conciencia, que al final viene a ser lo mismo.

			Antes de meternos de lleno, ¿te has dado cuenta de cuánto comunicas sin darte cuenta?

			Lo creas o no, comunicas TODO el tiempo. Incluso cuando crees que no estás diciendo nada, tu cuerpo, tu mirada y hasta tu silencio están enviando un mensaje. ¿El problema? Que muchas veces no somos conscientes de ello… y ahí es cuando la liamos. Y no solo hablando en persona, también escribiendo, enviando un audio de cinco minutos que ni tú quieres escuchar entero, poniendo un ok seco en WhatsApp que parece una amenaza, o soltando lo primero que se te pasa por la cabeza en una reunión. Y, claro, luego vienen las caras raras, los silencios incómodos o el famoso «¡pero si yo no dije eso!».

			Así que, si alguna vez te han dejado en visto, te han interrumpido justo cuando ibas a decir algo importante o te han contestado con un «vale» que sonaba a divorcio… no es casualidad. No es culpa tuya, pero sí puedes hacer algo al respecto.

			Para eso debe servirte este libro, para que cuando digas ese algo importante te hagan caso. Del bueno. Del que te mereces.

			Y lo vamos a hacer desde la única base que de verdad transforma: la consciencia.

			Porque si no sabes lo que estás proyectando, las reacciones que estás provocando en los demás o lo que estás comunicando sin querer, ¿cómo vas a cambiarlo?

			Esta primera parte no te va a enseñar a ser otra persona. Te va a enseñar a ver lo que ya haces —lo bueno, lo torpe, lo mágico y lo mejorable— con ojos nuevos.

			Es un autocheck de consciencia comunicativa.

			Y, sí, a veces pica. Pero es el primer paso inevitable para que, de una vez por todas, empiecen a hacerte puto caso.

		

	
		
			

			1

			Primera impresión: ¿Ya te juzgaron?… (Y ya juzgaste)

			Porque la gente te juzga en segundos, así que mejor que te juzguen bien

			Quien diga que nunca ha juzgado por la primera impresión está mintiendo deliberadamente. Y no porque quiera engañar, sino porque es imposible no hacerlo. Nuestro cerebro está diseñado para recibir todas las señales externas y colocarles de inmediato una de estas dos etiquetas: «tranquilizador» o «amenazador». No podemos evitarlo. Es un mecanismo de supervivencia que ha funcionado durante miles de años. Nuestro cerebro reptiliano necesita identificar, controlar y gestionar lo que tiene delante, y evaluar si le resulta útil, peligroso, amable o irrelevante. Así que, aunque conscientemente creas que no estás juzgando, tu cerebro reptiliano ya ha tomado una decisión sin que te des cuenta. 

			Y no solo clasifica lo que ves, oyes, hueles o tocas, sino que también genera una sensación que influye en tus decisiones, tanto personas como todo lo que nos rodea. Seguro que te ha pasado alguna vez: pasas por delante de un escaparate, te atrae algo y decides entrar en la tienda, pero, en cuanto cruzas la puerta, sientes algo raro y, sin saber por qué, te das la vuelta y sales. Ese es tu cerebro reptiliano enviándote una señal. Algo de lo que has visto, olido, oído o sentido no encaja con lo que esperabas, no cumple con tus parámetros habituales y tu instinto te dice que te alejes. 

			Lo mismo ocurre con las personas. Cuando alguien nuevo entra en un grupo, es muy común que uno de los miembros te pregunte: «¿Has visto al nuevo?» y, sin haber cruzado una palabra con él, tú respondes: «Sí, me cae mal». Si te insisten con un «¿pero has hablado con él?», simplemente dices: «No, pero lo noto». Esa sensación es obra de tu cerebro reptiliano. No se basa en una conversación ni en una actitud específica, sino en esa primera impresión que dura poco menos de quince segundos

			

			Y, en estos quince segundos, tenemos dos tipos de prejuicios:

			• El juicio instintivo. Vinculado a nuestro cerebro reptiliano, que no se puede controlar. 

			• El juicio cognitivo. Vinculado a nuestros aprendizajes, entorno social y contextos, y que, por suerte, sí se puede modificar. 

			En los apartados siguientes vamos a centrarnos en cómo adaptarnos al juicio instintivo y cómo modificar el juicio cognitivo, para que puedas tener una visión más global acerca de los prejuicios que tenemos sobre los demás y los que tienen sobre ti. 

			Pero antes es esencial que entiendas que cualquier prejuicio —cualquiera de los dos tipos— se basa en lo que pareces ser, no en lo que eres. Quédate con esto: PARECES SER, no QUIEN ERES. 

			Muchas veces, lo que parecemos no nos define como personas, pero sí invita al comportamiento del otro. Ya lo dijo alguien: te tratan por cómo te presentas. Pero, claro, hay muchas cosas de nuestro aspecto que no podemos ni queremos cambiar, y, justamente, no se trata de eso, de cambiar. Se trata de entender esos prejuicios y, con esa información en nuestro poder, asumir lo que nos conviene mantener y lo que nos apetece modificar. 

			La decisión es nuestra y debe basarse en lo que queremos conseguir sin dejar de ser quienes somos. Es como alinear conscientemente lo que parezco con lo que soy y, luego, con cómo me comporto. Recuerda: la mente confunde el ser con el parecer. 

			SITUACIÓN: Cuando conoces a alguien por primera vez

			Nuestro cerebro no solo nos hace sentir cosas que no entendemos, sino que, cuando no tiene toda la información, ¡se la inventa! Por eso, cuando conocemos a alguien por primera vez o cuando nos conocen, se asumen ciertas cosas sin tener pruebas reales. Seguro que alguna vez alguien te ha dicho: «Cuando te conocí, me pareciste simpático, borde, serio…», aunque ni siquiera hubieras abierto la boca. 

			Y esto pasa constantemente. Recuerda la época de la pandemia, cuando todos llevábamos mascarilla. Te cruzabas con alguien por la calle y te parecía atractivo. Pero, si se bajaba la mascarilla, pensabas: «Uy, uy, uy… mejor vuelve a subirla». No es que la persona fuera fea o guapa, sino que no encajaba con la imagen mental que tu cerebro había construido a partir de la mitad de su cara. Lo mismo ocurre con las interacciones por videoconferencia: solo vemos medio cuerpo de la persona con la que hablamos, y, cuando la conocemos en persona, nos parece más alta o baja de lo que imaginábamos. Incluso sucede con las voces. Escuchamos una voz en la radio o en un pódcast y nuestro cerebro automáticamente genera una imagen mental del físico de esa persona, con detalles específicos. Pero cuando la buscamos en Google, quizá nos llevamos una pequeña decepción. Y no porque esa persona sea más o menos atractiva, sino porque no coincide con lo que nuestro cerebro había imaginado. También pasa al contrario, y, al ver una imagen de alguien, tendemos a imaginar una voz que se ajuste a sus rasgos, pero que no tiene por qué corresponder con su voz verdadera. Yo creo que, para evitar falsas expectativas y discusiones, en las aplicaciones de citas, además de la foto deberían incluir la opción de añadir un vídeo o la nota de voz. Así de primeras tendrías la información al completo… No sabrías cómo es, pero sí al menos lo que parece al completo.

			Nos guste o no, la primera impresión influye en la forma en que tratamos a los demás. No importa cuánto nos esforcemos en ser objetivos, nuestro cerebro reptiliano ya ha emitido su juicio. Y esto condiciona nuestro trato hacia ellos. 

			

			Imagina que entra una persona nueva en tu grupo de trabajo. Si te ha caído mal o te ha dado mala espina, aunque en los primeros quince días de convivencia demuestre que tiene una buena actitud y trabaja bien, probablemente tu comentario sea: «Bueno, espera, que solo lleva quince días». En cambio, si esa persona de entrada te ha transmitido buen rollo, pero en esos mismos quince días demuestra que no encaja del todo, tu comentario será: «Bueno, es que solo lleva quince días, hay que darle tiempo». Le vas a dar más oportunidades a quien tu cerebro reptiliano haya aceptado en principio como bueno que a quien haya descartado de entrada. Lo sé, es muy injusto… Por eso es importante conocer que este actúa así e intentar ir más allá de esta primera impresión. 

			La gran pregunta que debemos hacernos es: ¿qué impacto genero yo en los demás? Lo primero, repito, es que no somos conscientes de la imagen que proyectamos. Solemos ser más o menos conscientes de quiénes somos, qué nos gusta o hacia dónde vamos, pero tenemos muy poca conciencia del impacto que causamos. Y esto se hace evidente cada vez que nos vemos en un vídeo o nos escuchamos en un audio. Nos cuesta reconocernos porque lo que percibimos de nosotros mismos no coincide con lo que los demás ven y oyen. Piensa en la primera vez que te ves en un vídeo, no hablo de si te gustas o no, voy más allá: a veces hasta no te reconoces. Y qué decir de la voz… Cuando oyes tu voz grabada aún es más impactante, porque nosotros nos escuchamos por la oreja interna y nuestra voz suena de manera muy distinta a como la oye el resto del mundo. Seguro que te ha pasado: escuchas una grabación de tu voz y piensas: «¡pero qué horror, esa no soy yo!». No te preocupes, nos pasa a todos. Y la razón es más científica que dramática. 

			Nuestros oídos reciben el sonido por dos rutas distintas: a través del aire, que llega al tímpano, y a través de los huesos, que transmiten las vibraciones internas. En el día a día escuchamos nuestra voz con una mezcla de ambas rutas, lo que hace que la percibamos más grave y agradable. Pero cuando escuchamos una grabación, solo recibimos el sonido a través del aire, lo que le quita profundidad y nos hace pensar que nuestra voz es más aguda o «de pito» de lo que pensábamos. 

			Este fenómeno fue estudiado por primera vez en la década de 1960 por los psicólogos Philip Holzman y Clyde Rousey y se llama «confrontación de voz». Básicamente sucede que nuestro cerebro se enfrenta a una versión de nosotros mismos que no reconoce, y, como no está acostumbrado, nos incomoda. Pero aquí viene la buena noticia: la grabación es, en realidad, la versión más precisa de cómo nos escuchan los demás, así que, si quieres superar este choque auditivo, la clave es simple práctica: grábate hablando y escúchate sin juzgar. Repite el proceso varias veces. Con el tiempo, tu cerebro dejará de hacer resistencia y empezarás a aceptar tu voz tal como es. 

			El primer paso para la aceptación consiste en entender que la imagen que los demás tienen de nosotros es la que sale en ese vídeo y se escucha en ese audio, no lo que creemos que proyectamos. Por eso, cuando trabajamos la comunicación, es imprescindible vernos y escucharnos desde fuera. 

			Ahora, cuando hablo de apariencia física, no me refiero a belleza. Un tema que trataremos en el siguiente capítulo, porque forma parte de lo que llamamos los «prejuicios cognitivos». Además, la belleza es algo absolutamente subjetivo y muy difícil de explicar si no se relaciona con parámetros cognitivos. 

			

			De hecho, fíjate en esto: cuando te enamoras de alguien, la belleza de esa persona se magnifica, porque estás enamorado de ella. Cuando enseñas una foto suya a tus amigos, les dices: «Mira qué guapa es», probablemente ellos la perciban con una menor intensidad. Pasa lo contrario cuando te separas. Aquella persona que antes te parecía atractiva, de repente pierde su encanto. Ya no la ves igual, porque entran en juego otros factores: el contexto, la convivencia y la ruptura. 

			Sé que este primer capítulo es intenso, pero te lo advertí en la introducción: este libro va de cuestionarse y trabajarse.

			Ahora bien, si es tan importante, ¿cómo funciona exactamente la primera impresión? Muy sencillo: 

			• El 55% del impacto que generamos en los demás tiene que ver con la forma de nuestro cuerpo. No con si es bonito o feo, sino con la impresión que provoca en el cerebro reptiliano. Tu dibujo corporal, rostro. 

			• El 38% está relacionado con el movimiento corporal, es decir, cómo nos movemos y gesticulamos. 

			• Y solo el 7% tiene que ver con la voz, pero no con el contenido de lo que decimos, sino con el tipo de voz que tenemos: si es aguda o grave, fuerte o suave. 

			En mi primer libro, Mírate, expliqué en profundidad cómo analizar la imagen y entender el impacto que generamos en los demás. No voy a repetirlo todo aquí, pero sí quiero dejarte una base sólida sobre cómo funciona la primera impresión. 

			Y lo primero que tienes que saber es que la clave del análisis objetivo es la «iconología de la imagen», una disciplina que combina la historia del arte, la estética y la comunicación para analizar la percepción de la imagen dentro de un contexto social e histórico. 

			Erwin Panofsky estableció un método que analiza la imagen en tres fases: lectura (descripción de elementos visibles), interpretación (análisis de su significado) y penetración (impacto emocional y valores expresados en la obra). 

			En el ámbito personal, esta técnica se aplica para comprender cómo la imagen de cualquiera es percibida por los demás. Nuestra imagen no es subjetiva ni aleatoria, sino que funciona como un mensaje visual que otros interpretan mediante líneas, formas, volúmenes, movimiento y sonido. Pero ¿qué influye realmente en esta primera impresión? Vamos a desglosarlo en tres elementos clave: 

			1. Cuerpo (líneas, tamaño y altura) 

			2. Lenguaje corporal (direccionalidad y velocidad) 

			3. Voz (tono, velocidad y volumen) 

			El cuerpo: lo que transmitimos sin hablar

			Antes de que abras la boca, tu imagen ya ha enviado un mensaje. Y ese mensaje no tiene que ver con ser guapo o feo, sino con la estructura visual de tu cuerpo: las líneas que lo definen, el espacio que ocupas y cómo te mueves. 

			Esta técnica de análisis de emociones a través de lo que vemos, olemos y oímos se ha utilizado en el cine y en la historia en general para crear personajes y estereotipos. No se trata de etiquetar a las personas, sino de entender las emociones que provocan y cómo estas influyen en la percepción de los demás. Por eso, estos elementos se usan de manera intencionada en diversos ámbitos, desde la publicidad hasta el liderazgo, para generar ciertos efectos y conexiones emocionales. 

			

			Lo primero que percibimos de una persona en un primer encuentro es el tamaño (pues para nuestro cerebro reptiliano el tamaño… sí importa) y luego nos fijamos en los rasgos y el dibujo corporal. 

			1. El volumen corporal, específicamente el tamaño y la altura, impactan en la percepción que los demás tienen de ti. Mientras que el tamaño se refiere al volumen del cuerpo, la altura se relaciona con la impresión que provoca tu presencia. Un cuerpo grande proyecta seriedad, autoridad y fuerza, pero también puede percibirse como imponente o distante. Para suavizarlo, usa posturas relajadas y movimientos más abiertos. Piensa en figuras como Dwayne «The Rock» Johnson, cuya presencia física impone respeto, pero que equilibra con gestos amigables y una sonrisa. Así que, si eres alto y quieres parecer más accesible, inclina levemente el cuerpo al interactuar (sin bajarlo demasiado, para evitar parecer que pides perdón). Por ejemplo, personajes como Keanu Reeves suavizan su altura con posturas relajadas y contacto visual amigable. Aquí también es fundamental tomar la iniciativa en la comunicación para conectar mejor.

			Por el contrario, un cuerpo pequeño se asocia con cercanía, simpatía y accesibilidad, pero puede percibirse como menos dominante. Para compensarlo, usa gestos amplios y una postura firme. Un buen ejemplo es Tom Cruise, quien, a pesar de no ser muy alto, proyecta confianza a través de su lenguaje corporal. Si es tu caso, mantén una postura erguida y usa gestos seguros. Actores como Daniel Radcliffe refuerzan su presencia con una actitud firme y expresividad gestual. 

			¿Ahora me dirás y si yo soy de tamaño medio con altura media qué pasa? Pues que no será un aspecto físico determinante en esa primera impresión y dominarán otros aspectos como el dibujo físico o el movimiento. Estos valores pueden variar dependiendo de la región o país, ya que la estatura promedio no es la misma en todas partes. En países nórdicos o en los Países Bajos, por ejemplo, la estatura media es más alta que en países asiáticos o latinoamericanos.

			2. Líneas: la estructura visual de tu cuerpo y rostro.

			a. Las líneas verticales transmiten seriedad, elegancia y distancia. Se asocian con cuerpos estilizados, rostros alargados y simetría rígida. Ejemplos de esto son John Wick y Darth Vader, cuyas siluetas largas y rectas refuerzan una imagen de impenetrabilidad. En personajes femeninos, Morticia Addams con su figura alta y su rostro anguloso también encarna esta estructura visual. En la vida real, personas como Barack Obama o Christine Lagarde poseen una fisonomía vertical con una disposición corporal alargada y bien estructurada. 

			b. Por el contrario, las líneas horizontales generan sensación de estabilidad y confianza. Se identifican con cuerpos proporcionados de forma equilibrada y rostros con una estructura más ancha o simétrica. Un buen ejemplo es Capitán América (Steve Rogers) en el universo cinematográfico de Marvel (MCU), cuya complexión amplia y su rostro de proporciones equilibradas refuerzan la sensación de solidez y confiabilidad. Obi-Wan Kenobi en Star Wars también representa este tipo de estructura visual con un rostro amplio y proporciones simétricas. En la vida real, David Attenborough y Angela Merkel tienen una composición física que proyecta estabilidad, con trazos horizontales bien definidos en su estructura facial y corporal. 

			

			c. En un tercer orden están las líneas oblicuas, que denotan dinamismo y entusiasmo, con cuerpos asimétricos, rasgos desiguales y disposición física inclinada o desproporcionada. Se asocian con personajes caóticos y desenfadados. El Joker de Heath Ledger o Jack Sparrow presentan esta estructura con rostros marcados por ángulos irregulares y cuerpos que rompen la simetría tradicional. Otro ejemplo claro es Jeff Goldblum, cuya fisonomía angular y movilidad impredecible crean una estructura visual inestable y dinámica. En personajes femeninos, Jennifer Lawrence encarna perfectamente esta línea con un rostro expresivo, gestos espontáneos y una postura inclinada que refuerza su imagen simpática y enérgica. 

			d. Las líneas sinuosas, sin embargo, son vistas como amigables y accesibles. Se caracterizan por posturas flexibles, movimientos fluidos y una disposición corporal que rompe con la rigidez. Amélie Poulain en Amélie y Hagrid en Harry Potter son ejemplos de personajes que incorporan curvas en su postura, generando un efecto de ligereza y cercanía. En la vida real, Drew Barrymore es un gran ejemplo femenino, con facciones suaves, mejillas redondeadas y una expresión naturalmente acogedora. En el caso masculino, James Corden encarna este tipo de estructura visual con un rostro amplio, formas redondeadas y una apariencia accesible que refuerza su imagen afable. 

			e. Por último, las líneas quebradas representan agresividad, fortaleza y dureza. Se identifican con cuerpos y rostros angulosos, trazos irregulares y facciones marcadas por cortes abruptos. Wolverine y Furiosa en Mad Max: Fury Road presentan estas características con siluetas recortadas y estructuras visuales que evocan resistencia. Loki en el MCU también encaja aquí, con un físico delgado pero marcado por ángulos cortantes y una expresión afilada que refuerza su imagen impredecible. En la vida real, Margaret Thatcher y Mike Tyson poseen estructuras visuales con ángulos pronunciados y trazos fuertes en su fisonomía.

			Lenguaje corporal: el movimiento habla por ti

			No solo importa cómo eres, sino cómo te mueves. Tu cuerpo habla constantemente sin necesidad de palabras, y cada gesto o postura puede comunicar algo sobre tu estado emocional, tu confianza o tu disposición en una situación. 

			1. Direccionalidad: hacia dónde proyectas tu energía es fundamental. 

			a. Si tu movimiento es ascendente, muestra dinamismo y ambición, pero si es excesivo, puede parecer arrogante. Piensa en un conferenciante que usa gestos amplios y ascendentes para enfatizar su mensaje. 

			b. Si tu movimiento es de avance, proyecta apertura y seguridad. Denota confianza en uno mismo. Es común en líderes como Barack Obama, que camina con dirección y movimientos controlados. 

			c. Si tu movimiento es de retroceso, se asocia con reserva o timidez. En exceso puede interpretarse como inseguridad. Un ejemplo sería alguien que se inclina hacia atrás cuando habla, como si quisiera alejarse de la interacción. 

			

			d. Si es descendente, puede reflejar desánimo, pasividad o falta de energía. Piensa en personajes como Eeyore (Igor de Winnie the Pooh), cuyo lenguaje corporal refleja pesadez y desánimo. 

			2. Velocidad: el ritmo con el que te mueves también dice mucho de ti. 

			a. Si te mueves rápido, transmites energía, eficiencia y entusiasmo. Pero si es demasiado rápido, puede parecer precipitado o caótico. Es característico de personajes como Jim Carrey en muchas de sus interpretaciones, donde su hiperactividad genera una sensación de intensidad y humor. 

			b. Si te mueves lentamente, da sensación de tranquilidad y control. Sin embargo, si es demasiado pausado, puede parecer desinterés. Un buen ejemplo sería Morgan Freeman, cuyo lenguaje corporal relajado y pausado transmite sabiduría y calma. 

			Voz: el poder del sonido

			Tu voz es una herramienta clave en la impresión que generas en los demás. No solo importa lo que dices, sino cómo lo dices. Fíjate en las voces de personajes públicos y cómo influyen en su impacto: 

			1. Tono de voz: la emoción en el sonido. 

			a. El tono grave se asocia con autoridad, liderazgo y confianza. Piensa en Morgan Freeman o James Earl Jones, cuyas voces transmiten serenidad y poder. 

			b. El tono agudo denota energía y cercanía. Pero si es demasiado alto, puede sonar infantil o nervioso. Un ejemplo sería la voz de personajes como Steve Buscemi, que puede parecer excéntrica.


			2. Velocidad: el ritmo de tu discurso.

			a. Hablar rápido refleja entusiasmo y dinamismo. Si es muy rápido, puede ser difícil de seguir. Piensa en presentadores como Jimmy Fallon, cuya rapidez transmite energía y espontaneidad. 

			b. Hablar despacio transmite calma y claridad, pero en exceso puede sonar monótono o aburrido. Barack Obama, por ejemplo, usa pausas estratégicas para enfatizar su mensaje. 

			3. Volumen: la fuerza de tu voz. Tu voz es una herramienta clave en la impresión que generas en los demás. No solo importa lo que dices, sino cómo lo dices. 

			a. Volumen alto proyecta seguridad, pero si es demasiado fuerte puede parecer agresivo. 

			b. Volumen bajo genera cercanía e intimidad, pero si es muy bajo suele denotar inseguridad o introspección. Piensa en una clase de yoga: si el instructor usa un tono de voz grave y pausado, relaja al grupo. Pero si hablara rápido y en tono agudo, probablemente todos estarían tensos en lugar de relajados.

			El olor, el impacto invisible en la primera impresión

			Sí, los olores también influyen —y mucho— en cómo nos perciben. Pueden evocar recuerdos, generar simpatía o, por el contrario, repeler sin piedad. El olfato va directo al cerebro emocional, sin pasar por filtros. Y aunque no siempre seamos conscientes de él, el impacto es inmediato.

			

			Aquí tienes algunos tipos de aromas y lo que suelen comunicar:

			• Aromas amaderados (sándalo, cedro, pachuli): transmiten madurez, seguridad, profesionalismo y cierta autoridad elegante.

			• Aromas marinos o acuáticos (ozono, brisa, sal): evocan limpieza, frescura, claridad mental y neutralidad emocional.

			• Aromas cítricos (limón, bergamota, naranja): dan sensación de energía, vitalidad, enfoque y ligereza. Muy útiles para reuniones o inicios de jornada.

			• Aromas especiados (canela, clavo, pimienta rosa): sugerentes, intensos y con carácter. Aportan una presencia fuerte, creativa y algo atrevida.

			• Aromas florales (jazmín, rosa, lavanda, violeta): generan cercanía, amabilidad, dulzura, apertura emocional y conexión humana.

			• Aromas dulces (vainilla, caramelo, almendra): cálidos, acogedores, pero también pueden ser empalagosos si se abusa. Transmiten confort emocional.

			• Aromas verdes o herbales (menta, albahaca, eucalipto): hablan de frescura mental, claridad, calma activa. Muy útiles en contextos creativos o pedagógicos.

			• Aromas orientales (ámbar, incienso, mirra): intensos, envolventes y sofisticados. Generan una presencia magnética y misteriosa, pero cuidado con la dosis.

			• Aromas afrutados (manzana, frutos rojos, melón): alegres, jugosos y algo juveniles. Transmiten ligereza, simpatía y frescura social.

			• Aromas empolvados (talco, iris, heliotropo): elegantes, nostálgicos y suaves. Suelen evocar delicadeza, cuidado por los detalles y un estilo más clásico.

			¿La clave? Que el aroma acompañe tu estilo y tu mensaje, sin robar protagonismo ni confundir a la nariz del otro. Porque sí, se puede ser recordado por lo que dijiste… pero también por cómo olías mientras lo decías.

			La clave está en la consciencia, no en el cambio

			No se trata de cambiar quién eres, sino de ser consciente de cómo los demás te perciben. Tu imagen, tu voz y tu lenguaje corporal son herramientas poderosas que puedes usar a tu favor. 

			La imagen es un lenguaje visual que enviamos constantemente. Si conoces sus códigos y aprendes a gestionarlos, puedes proyectar justo lo que quieres. Además, el lenguaje corporal y la comunicación no son inamovibles: todo se puede practicar y modificar sin perder autenticidad, ampliando nuestros registros. No se trata de imitar a los demás, sino de encontrar esos matices en nuestra propia comunicación para expresar mejor lo que de verdad queremos transmitir. 

			Quizá todo esto te parezca muy estereotipado, y en parte lo es, porque la industria de la imagen nos lo ha machacado así. Pero no olvides que la base de esto no es una invención de los medios, sino una percepción emocional real asociada a los sentidos. Resulta una herramienta útil para analizar la comunicación, pero no debe usarse para etiquetar. 

			Así que la próxima vez que entres a una reunión, conozcas a alguien nuevo o te mires al espejo… piensa en qué mensaje es­tás enviando sin palabras. Porque la verdadera clave está en aceptar lo que ves y querer lo que eres.

			

			Cómo saber si tu imagen proyecta lo que quieres y qué piensan los demás de ti en los primeros segundos

			¿Y ahora qué? Porque, claro, la teoría está muy bien, pero la realidad es otra. Mirarte en el espejo no siempre ayuda, porque hay una diferencia entre cómo te ves y cómo te perciben los demás. Una cosa está clara: si toda la vida te han dicho «cuando te conocí me pareciste borde» es porque lo pareces. No significa que lo seas, pero sí que proyectas esa impresión. Por eso, necesitas hacer un pequeño análisis lo más objetivo posible de tu imagen. 

			Ejercicio 1: Tu reflejo en tres perspectivas.

			Perspectiva 1: «Autoanálisis con una grabación». Grábate en vídeo en tres situaciones distintas: 

			• Caminando hacia la cámara. 

			• Hablando de un tema cotidiano. 

			• Interactuando con alguien (si puedes, pídele a otra persona que te ayude). 

			Primero, mira la grabación sin sonido, centrándote en tu lenguaje corporal. Luego, revísala con sonido para analizar tu voz. Por último, evalúa estos aspectos marcando la opción que más se acerque a tu impresión: 

			Postura y movimiento 

			• Erguido/a y firme [image: ] Transmite seguridad y confianza. 

			• Relajado/a, pero alineado/a [image: ] Denota accesibilidad y calma. 

			• Encogido/a o inclinado/a hacia atrás [image: ] Puede dar una impresión de inseguridad o distancia.

			• Muy recto/a, con el pecho hacia adelante y la cabeza elevada [image: ] Puede parecer arrogante o dominante. 

			• Movimientos rígidos o tensos [image: ] Puede reflejar estrés o agresividad. 

			Expresión facial 

			• Neutra o seria [image: ] Puede percibirse como autoridad o frialdad. 

			• Relajada con ligera sonrisa [image: ] Sugiere accesibilidad y simpatía. 

			• Muy expresiva y móvil [image: ] Refuerza dinamismo y entusiasmo. 

			• Cejas fruncidas o mandíbula tensa [image: ] Puede parecer agresivo o desafiante. 

			• Sonrisa forzada o asimétrica [image: ] Puede generar desconfianza o sensación de superioridad. 

			Uso del espacio 

			• Ocupo mucho espacio con mis gestos y postura [image: ] Denota presencia y autoridad. 

			• Ocupo un espacio medio, equilibrado [image: ] Transmite estabilidad y naturalidad. 

			• Ocupo poco espacio, mantengo brazos y piernas cerca del cuerpo [image: ] Puede reflejar reserva o timidez. 

			

			• Expando mi cuerpo en exceso (brazos abiertos, piernas muy separadas) [image: ] Puede percibirse como invasivo o dominante. 

			Movimientos 

			• Lentos y controlados [image: ] Sugieren seguridad y tranquilidad. 

			• Medidos y expresivos [image: ] Equilibran energía y confianza. 

			• Rápidos o agitados [image: ] Pueden percibirse como ansiedad o impaciencia. 

			• Gestos bruscos o abruptos [image: ] Pueden transmitir agresividad o impaciencia. 

			• Movimientos exagerados o teatrales [image: ] Pueden percibirse como artificiales o desmedidos. 

			Tono de voz y energía 

			• Voz grave y pausada [image: ] Proyecta autoridad y calma. 

			• Voz ágil y modulada [image: ] Sugiere dinamismo y carisma. 

			• Voz rápida o temblorosa [image: ] Puede reflejar ansiedad o nerviosismo. 

			• Voz suave y baja [image: ] Genera cercanía, pero puede parecer insegura. 

			• Voz con tono demasiado fuerte o imperativo [image: ] Puede percibirse como agresiva o dominante. 

			• Voz monótona o sin energía [image: ] Puede dar sensación de aburrimiento o falta de interés. 

			Perspectiva 2: «El test de los tres adjetivos». Pide a cinco personas de ámbitos totalmente distintos (tus padres o familiares muy cercanos no cuentan, te conocen desde que naciste…) que describan con tres palabras la primera impresión que creen que das. Luego clasifica sus respuestas en las siguientes categorías: 

			Impacto visual (cuerpo y rostro) 

			• Autoridad / Seriedad 

			• Cercanía / Amabilidad 

			• Dinamismo / Energía 

			• Distancia / Frialdad 

			• Arrogancia / Dominancia 

			• Agresividad / Tensión 

			Lenguaje corporal 

			• Seguridad / Firmeza 

			• Naturalidad / Equilibrio 

			• Expresividad / Entusiasmo 

			• Reserva / Inseguridad 

			• Desafiante / Invasivo 

			• Exagerado / Artificial 

			

			Tono de voz y energía 

			• Impactante y segura 

			• Natural y equilibrada 

			• Rápida o nerviosa 

			• Suave o baja 

			• Imperativa o imponente 

			• Apagada o monótona 

			Perspectiva 3: «Reflexión y ajustes». Compara lo que tú percibiste en el vídeo con lo que dijeron los demás. ¿Coinciden ambas percepciones? ¿Hay algo que te sorprendió? Si hay algún aspecto que quisieras ajustar, prueba a grabarte de nuevo aplicando pequeños cambios y analiza la diferencia.

			SITUACIÓN: Cuando los prejuicios juegan en tu contra

			No puedes evitar que te encasillen… es imposible… aún. Como ya te comenté al inicio de este capítulo, en una primera interacción existen dos tipos de juicios. El primero, que vimos en el capítulo anterior, como has podido comprobar, no se puede evitar: es instinto puro. 

			Pero luego está este segundo juicio: el juicio cognitivo. 

			Este segundo juicio es el que crea prejuicios por aprendizaje. Son todos los prejuicios que nos han enseñado o impuesto: la familia, la sociedad, el contexto y el entorno.

			Existen muchos tipos, pero los más comunes son: 

			• Prejuicios de género. Se basan en ideas preestablecidas sobre lo que se considera apropiado o normal para hombres y mujeres, limitando roles y comportamientos según estereotipos tradicionales. 

			• Prejuicios de orientación sexual. Surgen de creencias y estereotipos sobre las diversas orientaciones sexuales, lo que puede llevar a la discriminación o estigmatización de quienes no se ajustan a la norma heteronormativa. 

			• Prejuicios raciales o de etnia. Son juicios negativos o simplificados que se hacen sobre grupos de personas basados en su raza o procedencia, generando estereotipos y barreras para la integración social. 

			• Prejuicios sociales o de clase. Consisten en valorar a las personas según su posición socioeconómica o su grupo social, asignándoles características o capacidades determinadas que pueden limitar oportunidades. 

			• Prejuicios de edad. Implican estereotipos que asocian la edad, ya sea avanzada o temprana, con ciertas cualidades o limitaciones, afectando la valoración y el trato hacia individuos de diferentes generaciones. 

			• Prejuicios físicos. Se fundamentan en la apariencia corporal o características físicas, asignando juicios de valor que pueden marginar o favorecer a determinadas personas en función de su imagen. O incluso de estilos estilísticos (pija, hippy…).

			Por desgracia, estos prejuicios no son naturales ni nos ayudan en nada más que a crear obstáculos en la comunicación con los demás. Pero lo que está claro es que debemos convivir con ellos y, en la medida de lo posible, combatirlos para que no se conviertan en un bloqueo en nuestra comunicación.

			

			Y esto, como todo en este libro, empieza con un cuestionamiento personal. ¿Cuál de estos prejuicios tengo? Sé sincero. Detectarlos te permitirá comunicarte de manera más amplia con los demás y, sobre todo, como beneficio propio, vas a ser capaz de darte más oportunidades de conocer a todas las personas que, por culpa de esos prejuicios que ni siquiera son tuyos, porque son inculcados, estás bloqueando. 

			No es fácil detectarlos, pero seamos sinceros: todos los tenemos. Y la única manera de deshacernos de ellos es, al menos, ser honestos con nosotros mismos.

			La segunda parte es entender cuáles son los prejuicios cognitivos que generas en el entorno en el que te mueves. ¿Eres joven? ¿Mayor? ¿Mujer? ¿De otra etnia? ¿De otra región o país? Piensa en cómo te afecta el prejuicio que los demás tienen so­bre ti.

			Y, estoy contigo, es totalmente injusto y ojalá algún día no existan. Pero, en el momento en que te escribo esto, aún sucede. Y cuando nos enfrentamos a una situación en la que el prejuicio cognitivo del otro crea un bloqueo para nosotros, es complicado comunicarse bien por la rabia o el enfado que genera esta injusticia.

			Por eso debes tenerlo claro. Es importante que entiendas que es misión casi imposible cambiar los prejuicios cognitivos de los demás, y más si lo intentas desde un ataque o, peor aún, desde la justificación. Como ya sabes, la justificación es la menos poderosa de todas las herramientas de comunicación. De hecho, cuanto más te justificas, más sospechoso le parece al otro. 

			Puedes decidir perfectamente no quedarte donde el prejuicio del otro es más fuerte que lo que puedas aportar. ¡A tomar viento! Pero si decides quedarte, porque te interesa ese trabajo o contexto, lo más sabio es asumir que esto nos va a pasar, prepararnos con consciencia, tener paciencia y sortear las situaciones de la manera que menos te afecte.

			La opción más inteligente es protegerte y aceptar ciertas características que te hacen distinta sin sentirte menospreciada. Si el otro no lo ve, el problema lo tiene el otro. Él no tiene opciones; tú sí, porque lo sabes. Es muy valioso asumir nuestra diferencia y saber que no vamos a encajar en todas las situaciones. Es la única manera de no perder nuestra esencia.

			Mi amiga Adriana Chia decidió hace unos diez años ser coctelera. En aquel entonces era una profesión más bien masculina y, claro, para ella crearse un hueco no fue fácil. Pero, además del prejuicio de género —«esto no es un trabajo para mujeres»— también se enfrentaba a un prejuicio de edad por ser joven y a otro más por ser guapa. Este último, en según qué ámbitos, puede ser tanto una ventaja como un bloqueo. Ya sabemos lo de «guapa y tonta», ¿no? 

			Así que mi querida amiga, mujer, joven y guapa, en un mundo de hombres, no solo decide dedicarse a la coctelería, sino que, además, se plantea abrir un negocio.

			Y, claro, con este cóctel (jijiji) de prejuicios, cuando ella abría el bar por la mañana y llegaban los proveedores, la primera pregunta era:

			—¿Dónde está el jefe o el encargado? 

			Y ella, consciente de este prejuicio—porque, como verás en todo este libro, casi todo es una cuestión de consciencia—, en vez de contestar mal o ponerse a la defensiva (que no digo que no sea una opción, aunque, cuando te pones a la defensiva, la que se queda con el mal cuerpo eres tú, porque al otro le puede dar completamente igual), les decía: 

			—Ahora mismo lo aviso.

			Se iba a la cocina, salía por otra puerta, cambiaba la voz y decía:

			—Hola, ¿qué tal? Me han dicho que me estaba buscando.

			

			Obtenía reacciones variadas: desde el que se cabreaba hasta el que se daba cuenta y le pedía disculpas por su suposición, pasando por el que ni siquiera notaba la diferencia.

			No querer encajar en todos los sitios es un superpoder. En un mundo donde seguir al rebaño es lo que se espera, abrazar la diferencia es ser auténtico.

			No es fácil y puede que te cierren algunas puertas, pero, a la larga, ser tú misma y estar a gusto con quien eres resulta mucho más gratificante.

			Recuerda que asumir tu identidad no significa que no sepas adaptarte comunicativamente.

			EXTRA: La sonrisa como arma secreta: genera confianza y cercanía

			Uno de los gestos que muestra una disponibilidad inmediata en la creación de una relación en un primer contacto es, sin duda alguna, la sonrisa. Antes incluso que la mirada. La combinación de ambas es la bomba.

			Y no por aquello que siempre se nos ha dicho a las mujeres de que si sonreímos estamos más monas —que es una machistada—, sino porque la sonrisa es el único gesto que redondea el rostro, cualquier tipo de rostro. Y como ya te he dicho, la sinuosidad evoca una sensación de bienestar y acogida.

			Dirigirte a las personas con una sonrisa en una primera interacción es conseguir una conexión que va mucho más allá de nuestra primera impresión. Una sonrisa sincera (que se puede y debe practicar) abre casi todas las puertas o, por lo menos, suaviza el prejuicio.

			Y te digo una cosa: aunque no te facilitara nada, por lo menos te aporta un beneficio personal. Dicen los expertos en neurociencia que tenemos unos neurotransmisores en los músculos de las mejillas que, cuando sonreímos, le envían la información a nuestro cerebro de que estamos más felices, incluso si el gesto es forzado. Esto sí que es un «fake it till you make it» en toda regla.

			Por supuesto, debes practicar para que te salga natural. Si solo sonríes conscientemente una vez cada tres meses, segurísimo que te quedará rara.

			Yo soy muy fan de ir sonriendo por la vida de manera consciente desde el minuto en que suena el despertador y, durante el día, voy chequeando mi rictus para constatar que la llevo puesta. Igual que verificas si tienes la bragueta abierta o si se te ha desabrochado el botón del canalillo, verifica de vez en cuando que llevas tu sonrisa de crucero[1] puesta. 

			La ecuación sonrisa + contacto visual es la combinación más efectiva para conectar sin esfuerzo. Si además le añades una mirada franca a tu interlocutor, pues ya cantamos bingo. Claro, esto para los más introvertidos es más complicado, y lo entiendo, resulta superincómodo. No hace falta que sostengas la mirada demasiado tiempo; con tres segundos es suficiente, y luego puedes mirar a otro lado, pero sin apartarla demasiado ni bajarla.

			Esto también se practica delante del espejo y, sobre todo, haciéndolo sin parar con todas las personas con las que interactúes. Supermercado, ascensor, cafetería… No hay secreto: la única opción es ponerse en peligro y practicar.

			Aunque tampoco te pases, porque sostener demasiado tiempo la mirada puede dar a entender significados distintos, desde arrogancia hasta seducción, pasando por agresividad, dependiendo de cómo sea tu imagen. Así que lo ideal es mantener un equilibrio: una mirada que transmita seguridad sin resultar intimidante. Alternar entre el contacto visual directo y pequeñas pausas naturales ayuda a generar conexión sin incomodar.

			La clave está en la intención: si tu mirada es abierta y amable, será percibida como una invitación a la comunicación, no como un desafío. 

		

OEBPS/image/cover.jpg
~ ANDREA
VILALLONGA





OEBPS/image/portadilla.jpg





OEBPS/image/flecha.jpg





OEBPS/image/recuadro.jpg





