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			A Paco, por sostener mi mano con amor 
e inspirarme cada día.






			A mis hijos, cuyo apoyo y cariño está plasmado
en cada proyecto concluido.






			Ale, gracias por verter tu talento, tu dedicación
y alegría aquí y compartir página conmigo.






			A Violeta, por nuestra larga amistad que ha creado
nuestro propio lenguaje sin palabras.






			



















Prólogo






			Los lentes de Bárbara






			Silvia Cherem S.






			Siempre me ha cautivado lo que se dice sin decir. Lo que el cuerpo o la mirada expresan. La capacidad de leer al otro, de descifrarlo. La fuerza encubierta de ciertos personajes que nos inspiran y, en contraposición, el rechazo o la resistencia que suscitan otros. Las dudas o repulsión sin aparente motivo, como decimos: simplemente porque “no me late”, “no me da buenas vibras” o “no hay química”; y la atracción eléctrica cuando sucede todo lo contrario.






			Como entrevistadora que ha buscado nadar en las profundidades del alma deseosa de hallar los hilos conductores de cada vida, siempre he estado atenta a la intuición, me he educado en ella. Por años creí que esa capacidad de saber mirar y descifrar al otro, de recopilar información de las pequeñas cosas, detectar señales y focos de alerta, hilvanar y descifrar emociones, era parte de un sistema de antenas que a algunos nos tocaron y a otros, no. Cuando los cercanos me preguntaban cómo le hacía para que cualquier desconocido se desnudara conmigo, para que me revelara su intimidad abriéndose de capa, respondía de manera natural: “es que soy curiosa y preguntona desde niña”, “hago la tarea y llego muy bien preparada a las entrevistas”, “simplemente sucede, no sé por qué”. 






			Las claves de ese “por qué” las aborda a profundidad Bárbara Tijerina en este libro revelador: El poder del lenguaje sin palabras, y a mí me ha permitido entender que, de manera inconsciente, aprendí a mirar, a escuchar las voces y los silencios en una conversación, las expresiones del cuerpo y el lenguaje no verbal. Por esas antenitas que me tocaron, también por mi personalidad curiosa e inquisitiva, he cultivado alguna extraña sabiduría para saber qué y cuándo preguntar, para descifrar los mensajes de los ojos y el cuerpo, para ir resquebrajando el hielo y romper de manera sutil las barreras de la intimidad.






			Cuando comencé a publicar en Reforma como freelance, décadas atrás, Rosa María Villarreal, directora de Soft News, me pidió que la dejara acompañarme con un entrevistado. En aquel entonces me publicaban tres, cuatro y hasta cinco páginas del diario con mis largas semblanzas de pintores y escritores: Octavio Paz, Dolores Olmedo, Vicente Rojo, Leonora Carrington, Francisco Toledo… un sinfín de pintores y escritores a quienes lograba arrancarles secretos de sus vidas, textos en los que agarraba al lector del cuello, lo zarandeaba y no lo dejaba partir hasta llegar a la última línea.






			Yo no lo sabía entonces, pero Rosi quería descifrar “mi método”, el espacio de confidencias que yo lograba con mis personajes. Entender mis procesos que, siendo honesta, yo desconocía que eran sui géneris. De inicio me dio temor su petición de acompañarme, me preguntaba para qué quería ir, me sentía evaluada, ante mis ojos era ella quien sabía los secretos del oficio, quien me podía enseñar. Aunque me publicaban en amplios espacios, me veía a mí misma como una aprendiz, como una simple diletante cargada de pasión, ganas y buena suerte. 






			Nunca llevaba fotógrafo ni compañía a mis encuentros con personajes, no me gustaba que nadie nos distrajera, que ningún clic o pregunta fuera de guion rompiera la liga entre entrevistador y entrevistado, esa alta tensión que unía nuestras miradas. Acepté llevar a Rosi con Juan Soriano porque con él ya había abierto el canal de la confianza después de decenas de visitas a su estudio para indagar su archivero personal, para documentarme y revisar todo aquello que le daba identidad; conocía sus rutinas y extravagancias, incluso reconocía los objetos que valoraba o atesoraba. Juan y Marek, su pareja, me habían dejado entrar a su mundo.






			El día del encuentro me atreví a pedirle a Rosi que guardara silencio, que si quería intervenir fuera al final. Había cuidado todos los detalles, hasta mi vestimenta porque siempre pienso qué ponerme para lograr empatía con el entrevistado; barajeo colores y estilos. Ese día portaba yo un trajecito sastre azul profundo y una camisa amarillo pálido, iba informal, pero elegante. Me daba certezas el largo cuestionario que había preparado, un trabajo de meses para indagar la historia y trayectoria de Soriano, pero, como suelo hacerlo, sabía que era más un anzuelo para sentirme segura. No pretendía consultarlo, las ideas estaban en mi mente, mi atención sería total a Juan Soriano, su cuerpo y su mirada dictarían el tono, serían la brújula para guiar nuestra conversación.






			Juan se sentó primero, vi hacia donde giraba su cuerpo y yo me puse exactamente frente a él, con la suficiente proximidad para lograr cercanía, con la distancia indispensable para no intimidar. Me atreví a pedirle a Rosi que se sentara del otro lado para desdibujarse, para que yo quedara en medio, de espaldas a ella. Pretendía yo capturar la atención y mirada de Juan, conquistar su interés, provocarlo con mis preguntas, escucharlo, detectar el contenido de sus silencios y evasiones. 






			Era tal mi nivel de concentración en aquel recorrido por tiempos pasados, conmovida por sus luchas para ser, para romper moldes y estereotipos, que me olvidé de que Rosi también estaba en esa sala. Los ojos de Juan eran puerta de entrada a su alma atormentada. A esa infancia en una Guadalajara de cristeros, hipocresías y fiestas libertinas, donde el niño Juan no atinaba a descubrir su identidad. Hablamos de sus luchas creativas y sus incursiones en el mundo del arte. De su obsesión por Lola Álvarez Bravo y su amistad con grandes personajes de su tiempo como Octavio Paz, Rufino Tamayo, Xavier Villaurrutia, Salvador Novo, Juan Rulfo y Alfonso Reyes. De las borracheras y francachelas que podían durar varios días. De los novios prohibidos y las hermanas alcahuetas. De sus largas estancias en Roma o París. Del niño eternamente insatisfecho, del enfant terrible.






			Sus ojos en los míos confesión tras confesión, mis ojos en los suyos en un abrazo de intimidad. No en balde, cuando me autografió uno de sus libros pintó una mujer que solo tiene ojos en la cara. Ojos gigantes, ojos penetrantes, mujer-ojos, me dijo.






			Pasadas cinco o seis horas de entrevista, ya era de noche, cuando Rosi, sin cortapisas, señaló: 






			—Ahora sí ya descubrí tu secreto.






			—¿Mi secreto? ¿De qué hablas?






			—Ya sé cómo le haces para que te digan tantas cosas.






			—¿Cómo le hago? —le pregunté con genuina curiosidad, quería entender qué vio ella que yo no había sido capaz de ver.






			—Hace tres horas yo quería ya irme, pararme a hacer pipí, tomar agua, descansar, comer algo o caminar un poco, pero no hubo forma de que tú pararas. Jamás le quitaste los ojos de encima. Yo ya estaba harta y esto simplemente no terminaba…






			Sus palabras fueron una revelación. Uno no se mira, requerí del espejo de Rosi para descifrar algunas claves de lo que yo creía que era natural en cualquier periodista.






			Asesora en comunicación, maestra en enseñar a sus clientes cómo ser más persuasivos, Tijerina aborda en estas páginas eso que ella llama el “tercer poder”, el del lenguaje sin palabras. Confirma con decenas de ejemplos aquello que Rosi destacó en mí. A saber: que el contacto visual es sustancial para escuchar; para conectar, brindar cercanía y calidez. Es la clave para mostrar que uno está genuinamente interesado en el otro… Los ojos, entrada del alma, franquean posibilidades, susurran, miden y abren o clausuran oportunidades. 






			En estas páginas, Bárbara Tijerina —experta en inteligencia emocional y con una especialización impartida por expertos de la Guardia Nacional española para detectar a criminales— nos regala nuevos lentes para aprender a leer el lenguaje no verbal, que no es virtud de unos cuantos elegidos. Ella enseña el idioma del cuerpo y, según dice, cualquiera puede tener aptitudes para ser más convincente, incluso para ser líder o vendedor estrella. Tijerina va guiando al lector. Instruye para estar más atento, ser más asertivo, tener carisma y alcanzar mayor grado de empatía. Guía para gestionar la atención, persuadir y descubrir emociones que permitan crear vínculos de calidad. También, para descifrar mentiras o detectar situaciones peligrosas.






			Con ejemplos que vienen a tono, alude a un sinfín de nimiedades que pesan a la hora de descifrar a una persona, tener éxito en una interacción y lograr o no objetivos. Llegar con los zapatos sucios a una cita para lograr un trabajo de cierto nivel puede ser suficiente para no alcanzar el puesto. Apagar la cámara en una reunión de Zoom puede romper la confianza para que no se cierre un contrato. Todo en nosotros habla: la vestimenta, los modales, la puntualidad, las posturas corporales, la cercanía o la distancia física en un encuentro, el brillo de los ojos, el lenguaje de manos y pies, el tono y ritmo de la voz, la velocidad al hablar, la respiración agitada, las pupilas que se contraen o dilatan, el tipo de sonrisa… 






			Todo ese cúmulo de elementos constituye el lenguaje silencioso que proyectamos al relacionarnos, todo habla y todo cumple un propósito porque, como enseña, “se puede mentir con las palabras, pero con el cuerpo, jamás”. 






			En este libro hay una infinidad de habilidades que podemos aprender para conocernos y para descifrar a terceros. De la mano de Bárbara podemos captar vacíos, evasiones, dobles mensajes y miedos. Asesora de un sinfín de personajes públicos, brinda estrategias para estar más atento a la inteligencia emocional, para darles nombre a las percepciones y gozar de un olfato más perspicaz que permita fluidez, destreza, inteligencia y creatividad en las relaciones interpersonales.






			Maestra por vocación y convicción, Bárbara Tijerina da cátedra para aplicar todo lo que enseña: cómo sacar lo mejor de uno mismo y de la gente que nos rodea. Es tiempo de actuar, no solo de soñar, nos dice. Tiempo para vencer miedos y pensar fuera de la caja. Tiempo de soluciones. Tiempo de creer en el propio potencial para ser generosos con nosotros mismos y con los demás.






			Estas páginas contienen ese nuevo alfabeto: el poder del lenguaje sin palabras, ese potencial del que Bárbara Tijerina es experta y voz inapelable.






























Introducción






			El cuerpo habla, es lo más honesto






			La forma más común de renunciar al poder es 
pensando que no lo tenemos.






			ALICE WALKER






			Recuerdo perfecto una vez que regresábamos de un viaje acompañados de una pareja de amigos, llamados Jorge y Olga, y sus hijos. Salíamos con ellos frecuentemente y siempre la pasábamos increíble. Esta vez, sin embargo, noté que las interacciones entre Jorge y Olga eran casi inexistentes.






			Se relacionaban con todos a su alrededor y entre ellos se trataban con respeto, pero era claro que entre ellos había poca intimidad, poca complicidad. Cuando se dio la oportunidad de que estuviéramos solas en el coche, Olga me preguntó con cierta expectativa si había notado algo raro en Jorge, entonces, buscando comprender, le pregunté a qué se refería. Me dijo que mientras él nos comentaba sus planes de trabajo y la posibilidad de hacer unos viajes, a ella no le había contado nada. No ser incluida en las decisiones y mucho menos notificada la hacía sentir mal.






			—No me siento su prioridad —comentó con tono de decepción—. Antes, Jorge siempre me participaba sus planes y compromisos, y además siempre pedía mi opinión. Ya he intentado arreglar la situación, le he preguntado si algo anda mal, pero solo repite: “Todo bien, no estoy enojado. Te amo”. Sus palabras no coinciden con lo que hace y a veces pienso que estoy loca. Dice que todo está bien, pero ¿por qué dudo? Hay algo… Su tono de voz, su mirada, sus gestos… Todo su comportamiento lo contradice.






			Olga se repetía esas palabras: “Todo bien, no estoy enojado, te amo”. Intentaba creer que era cierto, pero su mente tiraba de sus pensamientos en una dirección totalmente diferente.






			Tras aquellas sentidas palabras, me quedé pensando en las dudas de Olga. Unos días después entré a una librería por casualidad y me encontré un ejemplar que llamó mi atención: Cómo detectar mentiras de Paul Ekman. De inmediato pensé en ella. Intuí que podría ayudarle mucho, sin embargo, cuando lo empecé a leer, fui yo quien se enganchó con él. No podía soltarlo, iba comprobando las palabras escritas y, desde ese instante, el mundo se convirtió en un maravilloso laboratorio de aprendizaje. La forma en que el autor definía los comportamientos se manifestaban a la perfección en todo lo que veía a mi alrededor.






			De forma comparativa, lo que leía se parecía mucho a lo observado en Jorge durante ese viaje. Él estaba distraído, hablaba con las manos en las bolsas, su mirada evadía la de Olga, parecía que hablaba consigo mismo y cuando ella le preguntaba por qué no le había dicho nada acerca de los viajes que iba a hacer, él solo subía los hombros como para restarle importancia al tema, justo como lo explicaba el libro.






			No se lo dije a Olga, pero pude anticipar el fin de su relación, tal como muchas personas saben que una relación ya se acabó… antes de que realmente se dé por terminada. De esta forma conocí, de primera mano, el primer poder del lenguaje no verbal. Si estás atento, puedes leer la emoción que experimenta alguien sin que la diga con palabras y, a partir de esa información, puedes detectar el engaño.






			Siempre he sido muy observadora, pero cuando me percaté de que había una explicación para todos los comportamientos, el tema del lenguaje corporal me atrapó, se me hacía muy interesante que ese conocimiento pudiera develar tanto de una persona, incluso más que sus palabras. Hoy se sabe que más del 80 por ciento de la comunicación es no verbal. Si no eres consciente del poder de tu lenguaje corporal, estás corriendo demasiado riesgo de mandar un mensaje equivocado. Por ejemplo, en un partido de futbol intentamos descubrir inconscientemente a través del lenguaje no verbal de los jugadores si están emocionados, si se sienten poderosos y echados para adelante o si ya se sienten derrotados. Todo comportamiento es una forma de comunicación. 






			Al salir de una conferencia, o de una entrevista de trabajo es muy normal preguntar “¿qué te pareció el conferencista?” y siempre escuchamos respuestas como “muy seguro”, “confiado”, “sabía lo que decía”, y toda esa información la devela su lenguaje no verbal. No lo que dijo, sino cómo lo dijo. 






			Difícilmente recordamos las palabras exactas de lo que la gente dice, pero nunca lo que la gente demuestra con su comportamiento no verbal. ¿Cómo es posible que la manera de actuar y la conducta sean tan determinantes? Debido a esta y otras interrogantes me sumergí de lleno a estudiar una maestría en la Universidad Anáhuac, me titulé con una especialidad en Inteligencia Emocional en la Educación y uno de los temas centrales era precisamente el lenguaje corporal. 






			Después viajé a España y tomé un curso junto con la Guardia Nacional española. Nos preparaban para identificar las emociones en el rostro y así poder detectar en un aeropuerto, por ejemplo, quién podría ser peligroso o quién mostraba signos de ira y así anticipar quién podría representar un peligro para la seguridad nacional. 






			De regreso, cuando impartía clases en la universidad, el reto era explicar todo esto de forma sencilla. Bien decía Einstein: “Si no lo puedes explicar de forma sencilla, es que no lo has entendido bien”. Y estoy convencida; la mejor manera de aprender es enseñando. Mientras yo daba clases e insistía en la importancia del lenguaje corporal, fui descubriendo que este va en varios sentidos y dominarlo te da tres nuevos poderes. 






			Ya sabes que el primer poder se basa en la observación que permite conocer la emoción real que siente el otro. Pero dando clases descubrí que también los demás nos están viendo a nosotros y ahí radica el segundo poder, en cómo mostrar nuestra mejor versión, donde el elemento principal es mostrar confianza en nosotros mismos. Los estudiantes encontraron formas de caminar y de presentarse para sentirse más seguros. Después empecé mi trabajo de asesorías personales en donde me di cuenta de la importancia del lenguaje corporal en esa área también. Estaba asesorando a un diplomático que era brillante, pero tenía un problema con su postura y cada vez que le sacaban una foto salía empequeñecido, agachado, dando una pésima imagen. Luego de varias sesiones, yo solo le mandaba una señal, y él recordaba la asesoría en la que habíamos tocado el tema, entonces corregía su postura, ¡separaba los hombros y voila! Teníamos una imagen perfecta de este líder que realmente era. Esas imágenes daban la vuelta al mundo y era importante cuidar todos los detalles.






			He sido testigo de la transformación en ejecutivos, políticos, maestros  y jóvenes, quienes, con solo modificar distintos aspectos del lenguaje corporal, han logrado cambios poderosos de liderazgo. He observado cómo las personas más exitosas tienen una consciencia de sí mismas que les permite sentirse cómodas en su propio cuerpo, con serenidad, y a la vez este poder sobre su persona les permite conectar mejor con los demás. Me maravillo día con día al ver cómo cuando hacemos coincidir lo que decimos con la forma de decirlo se potencia el mensaje, nos volvemos más creíbles y mucho más persuasivos. Meryl Streep recibió el premio Princesa de Asturias y tuvo un discurso que pasará a la historia sobre la importancia de la empatía, de mirarnos y de escucharnos. Pero lo más poderoso fue que no solo lo dijo, lo demostró en sus acercamientos con las personas. Un niño de 10 años se coló entre la seguridad y al estar cerca de Meryl ella se bajó para estar al mismo nivel, lo miró y lo escuchó. ¡Es mágico! Cuando alguien es congruente con lo que dice y lo que muestra.






			El tercer poder es muy personal. Consiste en aprender a mirarte a ti mismo, conocerte e identificar cómo tu cuerpo responde a distintos estímulos. Es ser consciente de tu cuerpo; por ejemplo, cuando se te acelera el pulso, te sonrojas o te haces un masaje en el cuello para tranquilizarte, o cuando te das cuenta de que pones objetos como barreras porque te sientes vulnerable. Si logras identificar todo esto sabrás cómo usar tus propios recursos para gestionar las emociones, podrás usar la respiración y cambiar tus posturas para calmarte, sentirte más seguro y poderoso. El cerebro y el cuerpo están en comunicación constante. (El lenguaje corporal le manda mensajes al cerebro para que actúe en consecuencia). El tercer poder es el poder del autoconocimiento.






			Todo lo que aprendí se me hizo fascinante y descubrí que todos los días quiero saber más. Este conocimiento va de la mano de la inteligencia emocional y de las neurociencias, una carrera en auge que hace descubrimientos cada día en el campo del funcionamiento de nuestro cerebro y sus increíbles capacidades.






			De pronto se abrió un nuevo mundo para mí, primero con muchas más preguntas que respuestas. ¿Por qué cuando sale el secretario a hablar y a tratar de tranquilizar a las personas sobre variaciones en el tipo de cambio se rasca la cara y la oreja? ¿Por qué al revisar el contrato, justo al llegar al párrafo de las obligaciones, la abogada juega nerviosamente con su collar y cruza los tobillos? ¿Por qué Putin adopta posturas “alfa” junto a Biden, pero junto a Xi Jinping se empequeñece y baja la mirada? 






			Desde que el hombre es hombre se comunica. Antes de tener un lenguaje bien identificado hacía gestos y ruidos para alertar de los posibles peligros a sus familiares o tribus con el único fin de sobrevivir. Además, el cerebro emocional es muy honesto y muestra todo el tiempo cómo te sientes.






			Los seres humanos somos biológicamente animales, de la especie Homo sapiens, y como a todas las especies nos rigen reglas biológicas que controlan nuestros actos, que definen nuestra actitud, y estos gestos cuentan la verdadera historia de lo que pensamos y sentimos. A través de su libro La expresión de las emociones en el hombre y en los animales, publicado en 1872, Darwin fue uno de los primeros en estudiar las emociones, a través de las expresiones en los animales y su relación con las de los humanos. Un gorila lomo plateado se golpea el pecho para hacerse notar y un perro muestra los colmillos antes de atacar, al igual que las personas apretamos los puños ante un ataque de ira.






			En mi experiencia, y después de observar atentamente el comportamiento humano, creo que simplemente no hay manera de ocultar una intensa emoción. El trabajo de asesoría es una directriz sobre qué sentimos, pues si nos ponemos a orquestar movimientos de manos o posturas sin una actitud mental es como si alguien intentara hablar francés sustituyendo palabras de un diccionario: no tiene sentido. Cuando a alguien lo asesoran así percibimos sus movimientos como si fueran robóticos, y el lenguaje no verbal está tan descoordinado que acaba por ser confuso.






			Creemos que el ser humano es un ser racional con emociones, pero realmente las emociones nos dominan. Somos seres emocionales que luego pensamos y tratamos de justificar con razones lo que nuestras emociones ya decidieron. Pensamos lo que ya sentimos.






			Ahora vemos muchos libros sobre neuroratoria, neuromarketing, neuropolítica, entre otros. Sucede que, a partir del conocimiento del cerebro, nos enseñan cómo hablarle a esa parte emocional que es la que toma las decisiones.






			Las emociones y el estudio del comportamiento me apasionaron tanto que seguí indagando, porque muchas veces nos pasa que las personas nos dicen una cosa, pero muestran otra completamente distinta. Pensé que, si logramos usar ese instrumento a nuestro favor, podríamos encontrar nuestro poder.






			El cerebro ha ido evolucionando con el paso del tiempo y tiene tres componentes, según el modelo de Paul McNeal:






			

	El cerebro reptiliano que se encarga de mantenernos vivos.






				El sistema límbico, relacionado con las emociones.






				El área racional o neocórtex, responsable de nuestros pensamientos lógicos y la consciencia.









			Vamos a volver a estas áreas del cerebro más adelante, pero por ahora con entender que la mente reacciona en tiempo real y muestra en el cuerpo lo que pensamos, sentimos y nuestras intenciones es suficiente. Y que a partir de conocer los diferentes colores de tu cerebro puedes tener una mejor perspectiva para tu vida.






			Todo el tiempo, incluso en silencio, el cuerpo está hablando y contando si lo que estás escuchando o mirando te interesa, te gusta o te motiva. Por eso siempre digo: si algo no quieres que se sepa, mejor no lo pienses, porque “es imposible no comunicar”, y así lo expresa el filósofo y psicólogo Paul Watzlawick en su libro Teoría de la comunicación humana. Interacciones, patologías y paradojas. No existe lo contrario de la comunicación, no existe la no comunicación, así como no existe la no conducta.






			El simple hecho de estar presente en un lugar, incluso si te quedas quieto y no hablas, comunica algo. De la misma manera, no asistir a un lugar en el que te esperan, envía un mensaje importante a través de esa ausencia.






			La comunicación no verbal se da a partir de factores como la apariencia, el entorno o el espacio, colores, olores y comportamientos que nos dan información importante y, además, ocurren todo el tiempo.






			Desde que nacemos, los bebés encuentran un catálogo de comportamientos para darse a entender. Si tienen hambre o están mojados; al final todo lo que hacen se puede dividir entre mostrarse cómodos o incómodos. De manera intuitiva, un bebé encuentra a los pocos días una relación entre sus sonrisas y las respuestas de sus cuidadores: a más sonrisas, más atención. Y aunque no entienda las palabras, en poco tiempo logra identificar los tonos de voz que le invitan a mantener la calma o a ponerse atento, y eso es lo primero que tenemos que observar. 






			Cuando una persona me dice que quiere entrenarse en la observación del lenguaje corporal, le indico que la clave de esa interrogante se resume en una palabra: observar.






			Ahora bien, el primer paso para entrenar el músculo de la observación y aprender a analizar el lenguaje corporal es definir si la persona que estás viendo está cómoda o incómoda. Ponlo en práctica, puedes ver el comportamiento de los bebés, todo el primer año su comunicación es no verbal y logran transmitir justo eso, placer o dolor. Los niños son muy honestos, muestran en su cuerpo exactamente lo que están sintiendo, pero al crecer aprenden a ocultar sus verdaderas emociones. Fíjate en tu pareja, en la familia, define a tus clientes o a tus compañeros de trabajo, sal a la calle y observa a tu alrededor. ¿Cómo percibes a esas personas?, ¿crees que están cómodas, contentas? ¿Qué tan cómodo está el candidato cuando habla de la democracia o la alternancia? ¿Estará el socio incómodo de pagar esa cuenta? 






			Después ya podrás analizar cada canal: postura, mirada, sonrisa, manos, pies, el ritmo y la velocidad del habla, y el paralenguaje. Este último, perceptible en el tono de voz, es uno de los principales canales para detectar si lo que te están diciendo es real. Aunque en este libro hablaré más de combinación de conductas que de los canales aislados, los comportamientos no verbales no se estudian de forma separada. No es tan fácil como poner las manos “en rombo” para verse convincente, el lenguaje no verbal es mucho más rico.






			No solo puedes extraer información de una sonrisa, al combinarla con la mirada, la respiración y la postura puedes determinar hasta si una chica está enamorada.






			Inténtalo y practícalo. Verás que tus ojos se abrirán a un mundo nuevo, no creerás que toda esa información estuvo siempre ahí, siempre ha estado… simplemente no la veías. Es como ponerte unos lentes superpotentes y no solo lograr ver a la persona, sino también identificar qué emoción la está rigiendo o qué es eso que no te está diciendo. Como dice Joe Navarro, exagente del Buró Federal de Investigaciones (FBI) y especialista en lenguaje corporal, se puede tener cara de póquer (poder ocultar las emociones en el rostro), pero es imposible tener el cuerpo de póquer porque la emoción buscará la salida, y si está nervioso o feliz lo notarás en sus manos, o en los pies, o en la boca.






			En el caso de Olga y su esposo era claro, la relación estaba deteriorada y, como después supimos, Jorge ya estaba en una nueva relación que le provocaba mucha emoción y absorbía toda su atención.






			Si observas bien, notarás cuando alguien se arregla y estira el saco o pasa su mano varias veces sobre la corbata como si necesitara ajustarse o corregirse, pero realmente el saco y la corbata están en perfectas condiciones. Estas manifestaciones no son más que erupciones de adrenalina para liberar estrés, conocidas como movimientos adaptadores o manipuladores, y todos los hacemos en situaciones de tensión, pero tú ya vas a tener el poder de ocultarlas para no verte nervioso y ansioso cuando te toca presentar o vender tu producto. Nuestro cerebro está cableado para sentir cuando algo no está bien, aunque nosotros mismos lo ignoramos o silenciamos, pero si nos entrenamos a observar y a escuchar lo que nos dice, podremos saber si cuerpo y mente están de acuerdo. 






			Por si esto fuera poco, conocer el lenguaje no verbal tiene una aplicación muy importante en ventas. Allan Pease, mentor de Vladímir Putin en posturas de poder, nos cuenta en su libro El lenguaje del cuerpo: Cómo interpretar a los demás a través de sus gestos que de niño vendía de casa en casa fibras y artículos para cocina y con solo observar las manos de los “posibles clientes” sabía cuándo podía insistir y cuándo era tiempo de emprender la retirada. 






			Cuando alguien te ofrece una disculpa y te dice que no volverá a ocurrir, si sabes observar, podrás identificar si realmente está arrepentido o si está comprometido de verdad a no repetir la acción. Incluso las mascotas tienen un lenguaje corporal muy evidente, seguro has observado el comportamiento de culpabilidad de un perrito cuando hizo algún destrozo, su mirada triste se empequeñece y mete el rabo entre las patas. La empatía de nuestras mascotas ha sido ampliamente estudiada. Un día sentí malestar de garganta, tenía fiebre y Rojo, mi perrito, no se me separaba y actuaba de forma muy distinta, podría decir que realmente estaba preocupado.






			Nuestras emociones son tan determinantes en las decisiones que a ese respecto Helen Fisher traduce su vinculación con las relaciones diciendo que “la mayoría de nosotros decidimos en los primeros tres minutos de conocer a alguien si existe potencial o no para una relación”. Y esto aplica para un socio, para un compañero de equipo o de vida. En una secundaria en Estados Unidos hicieron una encuesta entre los jóvenes para que a partir de las fotos de los maestros hicieran una valoración inicial y dijeran qué podían esperar de cada uno de ellos. Lo increíble fue que 90 por ciento de sus apreciaciones coincidían con la valoración final sobre cada maestro. El cuerpo habla.






			En una ocasión mi amiga Vanesa me platicaba que iba a contratar a un abogado y durante la entrevista le dio mala espina. No sabía qué había sentido, pero al verlo llegar y extenderle una mano floja, como decimos, con saludo de pescado, sin hacer contacto visual, y además llevar los zapatos sucios, desde lo más profundo de sus entrañas una señal de alerta se activó. Se sintió mal al juzgarlo por el estado de sus zapatos, pero siguió esa corazonada y tomó la decisión de seleccionar a otro abogado. Sacándola de sus errados motivos, le comenté que no eran los zapatos, lo que sintió fue el resultado de una impresión. La mirada, el saludo, los zapatos y más detalles que captaron la atención de su cerebro, se basan en atajos mentales para hacer juicios; esa es la intuición, una fuente de sabiduría que hemos ido almacenando en nuestra vida según nuestras experiencias y que le proporcionó a Vanesa información importante que a veces decidimos ignorar, pero, en este caso, ella escuchó. 






			Estas decisiones emanan desde el cerebro reptiliano, el más primitivo, que tiene como principal función la sobrevivencia y es el responsable de que evalúes a las personas cuando las ves: si se percibe amistad, enemistad o indiferencia. 






			Analizar el lenguaje no verbal no es un misterio, es ir sumando piezas a un rompecabezas cuya forma, si se ha prestado atención, ya conoces mucho antes de ensamblar la última pieza; por eso puedes anticipar comportamientos. En segundos tu cuerpo es capaz de proporcionarte un gran cúmulo de información; es una valiosa herramienta que algunos han decidido silenciar, es una de las armas más poderosas con la que venimos programados para la supervivencia.






			El cuerpo habla por sí mismo, y es que nosotros con el cuerpo todo el tiempo estamos diciendo quiénes somos: qué nos gusta, qué no nos gusta y qué estamos dispuestos a hacer. Cuando alguien está contando una historia y de pronto se muerde el labio es porque no quiere dar esa información, o no la quiere dar por completo. 






			¿Ya te diste cuenta de la importancia de esta herramienta? Vivimos rodeados de personas que quizá no tengan las mejores intenciones, que realmente nos pueden hacer daño, o a los nuestros. Es vital observar y estar atentos. 






			Vemos, pero no siempre observamos, y ese es el primer paso del método científico, y si no lo hacemos con atención podemos perder información muy importante. Mirar es dirigir la vista hacia algo, observar es poner atención en lo que miramos y examinarlo.






			La mirada es una elección. El que mira decide fijarse 
en algo en concreto y, por consiguiente, a la fuerza elige 
excluir su atención del resto de su campo visual. Esa es la 
razón por la cual la mirada, que constituye la esencia de 
la vida, es, en primera instancia, un rechazo.






			AMÉLIE NOTHOMB, Metafísica de los tubos






			Piensa en un médico. El primer reto es observar al paciente que acaba de llegar a su consulta y de eso depende que todos los pasos a continuación den sus frutos. Un buen diagnóstico empieza en la observación y eso aplica para cualquier profesión. Los resultados dependerán de la calidad que haya puesto el profesional justo en este primer paso. Después de observar, lo que sigue es comunicar, aspecto que también es fundamental. Nuestro lenguaje nos hace únicos, nuestra manera de comunicar puede ser la razón de nuestro éxito o fracaso en llegar a utilizar todo nuestro potencial. 






			La diferencia entre un gran médico y un extraordinario médico es su lenguaje corporal. ¿Cómo te miró? ¿Te escuchó con atención? ¿Extendió su mano para ponerse a tus órdenes? ¿Te dijo que era cercano, pero había un escritorio enorme de por medio? El conocer y utilizar el lenguaje corporal será tu arma personal para lograr una imagen de mayor poder y lograr influenciar y convencer. ¿Quién no quiere ser más persuasivo? 






			¿Cómo te explicas que dos vendedores en igualdad de condiciones perciben diferentes ventas? Ambos atienden en la misma área, uno vende muchísimo y rebasa la cuota establecida diariamente, mientras el otro no llega ni al mínimo. Cuando analizamos estos casos, notamos inmediatamente que uno de ellos tiene la capacidad de estar cien por ciento presente cuando hace su labor de venta: apaga su celular, sonríe, se aprende el nombre del cliente, muestra las palmas y la disposición para ayudar, su tono de voz es amable y sabe escuchar. Así se entiende por qué uno vende mucho más que el otro.






			Hace unos meses me buscó por LinkedIn una licenciada de Monterrey llamada Claudia. Ella estudió administración de empresas, es una mujer brillante, capaz, responsable, pero por alguna razón estaba estancada en su puesto de trabajo.






			La primera impresión que me dio en una llamada fue que era una mujer superactiva, emprendedora, con ganas de aprender y de salir adelante, el resto de los integrantes de su equipo recibían ascensos, ella seguía en el mismo lugar. Después tuvimos una videollamada y noté el problema que tenía con el lenguaje no verbal. Ella pelaba los ojos, alzaba la voz, se cruzaba de brazos y usaba mucho el dedo índice acusador. Si hubiese observado el video sin sonido seguramente parecería que estaba enojada y me regañaba. Es más, luego descubrimos que efectivamente era una mujer muy capaz y responsable, solo que los demás le tenían miedo. Durante las siguientes sesiones profundizamos en el estudio y me di cuenta de que su comunicación en general era muy agresiva. Ella quería cumplir órdenes, pero presionaba tanto que, si había un error, nadie se atrevía a decirle la verdad. Trabajamos y logramos que su comunicación en lugar de agresiva fuera asertiva. De su lenguaje corporal cambiamos los movimientos de las manos y fue capaz de decir lo que pensaba, sentía y necesitaba sin ofender ni molestar a nadie. Muchas veces, modificar el lenguaje corporal con posturas abiertas, la misma altura que la otra persona y muestras de atención plena al escuchar hace que se modifique todo lo demás. Luego se comunicó conmigo para decirme que todos notaban sus cambios y que su jefe la estaba promoviendo.






			¡Definitivamente, el cuerpo habla! Por eso es importante que seamos auténticos, es decir, hacer las cosas desde nuestra naturaleza, siendo coherentes con lo que realmente pensamos, decimos y sentimos.






			Además, con nuestro lenguaje corporal propagamos las emociones, por eso es tan importante como líderes, como jefes, como deportistas o como papás, que vigilemos qué emociones estamos transmitiendo, pues no hay nada más contagioso que las emociones, y ese es otro superpoder.






			Verás que cuando entras en este maravilloso mundo del lenguaje corporal la vida cambia, la experiencia se vuelve más rica, más amplia. Aprendes a leer los comportamientos de los demás y descubres sus emociones, sus intenciones y es más fácil entender, conectar y crear vínculos de calidad, y ese será tu poder.






			A través de las páginas de este libro insistiré que entrenes el músculo de la observación, no tienes nada que perder, velo como una aventura, vas a comenzar a ver más allá, más aún en esta época, donde estamos todo el tiempo a merced con el “arma de distracción masiva”, el celular.






			Te invito a descubrir tu potencial, a ponerte estos nuevos lentes y ahora sí... ver el mundo que antes no podías apreciar y que está ahí a tu alcance, sin necesidad de emitir palabra. 
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