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			Introducción


			Mi interés por la comunicación no verbal


			Desde niña me llamó la atención el lenguaje no verbal. Mi padre, filósofo y profesor de oratoria en la época de la transición, me transmitió esa pasión en la mágica etapa de la infancia, cuando disfrutábamos observando el comportamiento de nuestros perros, me contaba historias sobre Jane Goodall y Dian Fossey o veíamos corretear a los lobos de Félix Rodríguez de la Fuente en la televisión. 


			Lo cierto es que heredé de él la simpatía por los primates, por nuestros hermanos mamíferos y, en general, por todos los seres vivos, así como la curiosidad por el comportamiento animal y la comunicación no verbal.


			Como pedagoga, en la universidad me motivó conocer cómo aprendemos y descubrí el debate sobre el papel de la naturaleza y la educación en nuestra especie. Desde entonces he seguido estudiando y disfrutando con la observación de las emociones y el comportamiento humano.


			Desde hace más de veinte años, me he dedicado a la formación en habilidades de comunicación para empresas. Al mismo tiempo soy mentora de emprendedores en varias escuelas de negocio y tengo la misión de prepararlos para presentar sus proyectos en público ante inversores o clientes. A menudo grabamos las presentaciones, lo que nos permite revisar qué aspectos reforzar o mejorar.


			A través de cursos y conferencias con miles de alumnos durante estos años, he comprobado que las referencias a lo no verbal generan curiosidad y con frecuencia nos reencuadran. Los gestos son nuestro sistema de comunicación más universal y primitivo, frente al fenómeno mucho más reciente del habla. Su componente innato y automático convierte a lo no verbal en un lenguaje significativo, veraz y menos manipulable que la palabra.


			Si les prestamos atención y entrenamos nuestra mirada, los gestos nos revelan información muy provechosa. Nos permiten entender mejor a quienes tenemos alrededor, identificar sus emociones, poder empatizar mejor, predecir comportamientos, detectar cuándo alguien tiene un buen o mal día y disfrutar de nuestras interacciones.


			A continuación te cuento los motivos por los que creo que vale la pena este viaje a través de lo no verbal.


			Qué nos puede aportar este libro  sobre comunicación no verbal 


			a) El lenguaje no verbal nos conecta 
con nuestra parte animal, instintiva


			El estudio de la comunicación no verbal nos conecta con el animal que somos al desvelar a través de nuestros comportamientos nuestros instintos básicos de ataque y defensa, mecanismos desarrollados para la supervivencia, la reproducción y la continuidad de la especie: acercarse, alejarse y cooperar, entre otros.


			Las similitudes en los gestos con nuestros parientes primates nos recuerdan nuestra herencia biológica común. A pesar de estar rodeados de tecnología, nuestras evolucionadas vidas siguen estando influidas por los instintos básicos de reproducción, alimentación y supervivencia.


			Si una persona se acerca a nosotros con aspecto descuidado, mirada evitativa y las manos ocultas, probablemente nos cause inquietud. Si además evaluamos que es más fuerte que nosotros, la preocupación aumentará. Por otra parte, la publicidad nos muestra a menudo personas jóvenes y atractivas, conscientes de que captan más fácilmente nuestra atención. Si de pronto nos sobresalta un ruido fuerte y estamos con nuestros hijos u otras personas que consideremos frágiles, es probable que abramos los brazos o nos desplacemos para protegerlos. 


			Presumimos de ser seres racionales, pero nuestros instintos y emociones, que se expresan a través del cuerpo, siguen siendo esenciales en nuestras vidas. Nos ofrecen sabiduría natural que merece la pena observar. 


			El lenguaje no verbal nos da información sobre nosotros individualmente y también nos acerca a nuestra especie y su evolución.


			¿Cuándo se dilatan nuestras pupilas? 


			¿qué significa que alguien se lleve las manos al cuello? 


			¿qué indicamos al inclinar la cabeza y mostrar la yugular?


			¿y cuando nuestros pies se mueven inquietos o se orientan hacia la puerta? 


			El interés, el ahogo o la incomodidad, la indefensión y las ganas de escapar son mensajes que el podemos leer en nuestro cuerpo.


			En medio de nuestras bulliciosas ciudades, apremiados por las prisas del progreso, considero saludable no perder de vista nuestra naturaleza original.


			b) Es un camino para conectar con nuestras emociones y mejorar nuestra comunicación


			El cuerpo está estrechamente conectado con nuestras emociones y, así como las emociones tienen un reflejo en la expresión del rostro, hoy sabemos que los cambios en el cuerpo también repercuten en nuestro estado emocional. Por ejemplo, la sonrisa desencadena endorfinas que relajan los músculos.


			Es más. Como explica la investigadora de Harvard Amy Cuddy, podemos moldear nuestro estado emocional a través de nuestro lenguaje no verbal. Si probamos a adoptar una postura decaída, con la espalda arqueada, la cabeza y los brazos bajos, muy pronto experimentaremos cansancio y desgana.


			Si, por el contrario, adoptamos una postura erguida, con la espalda en posición vertical, los brazos flexionados y despegados del cuerpo y la cabeza alzada, algo cambia. Nos predispone de forma distinta.


			Durante muchos años, cuando nuestros ancestros se sentían amenazados o en peligro, se ocultaban y agazapaban, mientras que en situaciones de fuerza y confianza adoptarían gestos más abiertos y amplios. 


			Los cambios que incorporamos a nivel corporal, como caminar más erguidos, o más relajados, sonreír, etc., producen cambios también en nuestro estado emocional. No dejemos de aprovechar este conocimiento a nuestro favor.


			La comunicación no verbal es una fuente de autoconocimiento. Podemos evaluar nuestro estado emocional a partir de nuestra postura, gestos y expresión. A partir de la información que nos aporta, estaremos mejor preparados para tomar decisiones.


			c) Nos ayuda a entender nuestra especie 


			Hoy en día los expertos están de acuerdo en que muchas de nuestras características sociales y psicológicas se modelaron durante la etapa preagrícola, la de cazadores-recolectores.


			Los largos siglos de evolución de nuestra especie nos han dejado huella. Durante los dos últimos, un gran número de sapiens se ha ganado la vida trabajando en fábricas y oficinas. Pero en los 10.000 años anteriores, los sapiens vivieron como agricultores y ganaderos. Y este tiempo es mínimo si lo comparamos con las decenas de miles de años de la etapa paleolítica, durante la cual nuestros ancestros cazaban y recolectaban.


			En esa larga etapa, nuestros antepasados lograron avances importantes como usar herramientas de piedra cada vez más sofisticadas, domesticar el fuego, transformar los alimentos y desarrollar la caza. Las técnicas de caza de grandes herbívoros por parte de los sapiens se basaron en la cooperación y esto les otorgó una enorme ventaja sobre otras especies humanas.


			Para el prestigioso autor Ken Robinson, lo que diferencia al ser humano del resto de la naturaleza es la imaginación —la capacidad de representar conceptos que no tenemos presentes— y la creatividad —la imaginación aplicada, que nos ha proporcionado grandes logros—.


			Es interesante recordar que el éxito evolutivo de nuestra especie tiene que ver con nuestra capacidad creativa y de cooperación en grandes grupos, posible gracias a la comunicación. La supervivencia de la especie ha llevado a las sociedades humanas a establecer lazos de colaboración y a perfeccionar el lenguaje a lo largo de la historia, de forma que hemos sido capaces de innovar y de ir progresivamente mejorando nuestras condiciones de vida.


			Esta reflexión nos invita a considerar nuestro impacto en la tierra y cómo queremos seguir relacionándonos para que este sea positivo.


			d) Nos permite reflexionar sobre 
los valores de nuestra cultura


			En cada territorio, los sapiens desarrollaron unas normas y pautas de conducta socialmente aceptadas a partir de costumbres muy diversas que fueron evolucionando a lo largo del tiempo.


			Hoy en día nuestro globalizado mundo se acerca hacia una cultura común, pero si nos remontamos al Neolítico, hace solo 10.000 años, cada territorio tenía una cultura independiente y aislada de las demás.


			Aunque exista una parte innata en las emociones, sabemos que el modo y la intensidad con la que se manifiestan difiere en función de la cultura. Las reglas relativas a la manifestación de las emociones se aprenden socialmente y por eso nos encontramos comportamientos y normas tan diferentes a lo largo del mundo.


			El psicólogo pionero en el estudio de las emociones, Paul Ekman, investigó sobre las diferencias entre orientales y occidentales en su expresión en el rostro. Descubrió, entre otras cosas, que los japoneses ocultan las expresiones negativas como enfado o asco en público, al contrario que los norteamericanos, que las expresan más abiertamente.


			Por un lado, hay normas o costumbres sociales que tienen su origen y justificación en que son naturales, como saludar con un abrazo, que comunica apertura, indefensión y contacto íntimo. Y, por otro lado, gestos que en nuestra sociedad occidental no se recomiendan porque son «demasiado naturales», como bostezar, estirarse o rascarse en público. Es interesante reconocer estos dos componentes animal y cultural en los gestos, para así poder entenderlos o cuestionarlos.


			Reflexionar sobre el componente cultural de los gestos constituye un ejercicio útil, pues nos lleva a analizar los valores implícitos a los que se da prioridad a través de una norma social como, por ejemplo, el valor del respeto en las distancias de los saludos, la expresión del afecto a través del contacto físico o los principios subyacentes en una norma de protocolo ante determinadas personas.


			e) Aporta un enfoque evolutivo y diferente sobre los gestos que puede motivar al cambio o la mejora


			El interés acerca del lenguaje no verbal y las diferencias culturales se remonta a siglos pasados, pero hasta hace pocas décadas no se han realizado verdaderos estudios empíricos en este campo. No tenemos ni mucho menos todas las respuestas y sí mucho por descubrir.


			Es un campo interdisciplinar, en el que confluyen la antropología, la paleontología, la arqueología, la psicología, la lingüística, la sociología, la filosofía y la educación. 


			Entre los numerosos libros sobre comunicación no verbal que he leído, no he encontrado ninguno que ahonde en estas dos dimensiones diferenciadas de los gestos: biológica y cultural. Considero que este acercamiento a la comunicación no verbal, que podríamos llamar neurocultural, tomando prestado el término de Paul Ekman, contribuye a entendernos mejor como especie y como individuos.


			Por otra parte, las posibilidades para aplicar los aprendizajes en la vida diaria son infinitas: reuniones, entrevistas, liderazgo de equipos y negociación, en las interacciones profesionales cotidianas, en las relaciones sociales y de pareja y en contextos de trabajo específicos como la educación, la medicina, la atención al cliente, el marketing, etc.


			El observar nuestra postura, gestos, voz o expresión facial nos sirve a menudo como punto de palanca para la mejora personal en hábitos y actitudes.


			Por todo ello considero un reto motivador compartir mis hallazgos en estos años de lectura, investigación y observación y aportar una visión diferente sobre la comunicación no verbal. A ello me dirijo, impulsada por un enorme respeto hacia las disciplinas que abordamos y con una dosis igualmente importante de ilusión.
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			¿Qué nos desvela la 
comunicación no verbal?


			Somos animales. Estrategias de comunicación animal y humana


			Los seres humanos somos animales, aunque a veces lo olvidamos. Nuestra gran similitud con los primates se basa en la genética que compartimos, que llega a ser el 98 % del ADN con los chimpancés y bonobos.


			Para poner esa proximidad en perspectiva, es interesante recordar que la vida se originó en nuestro planeta hace 4.500 millones de años, y que se estima que nos separamos de los chimpancés y los bonobos hace solamente unos 6-7 millones de años, cuando las poblaciones de homininos (primates homínidos caracterizados por la postura erguida y la locomoción bípeda) empezaron a dejar testimonios de su presencia en el continente africano.


			Las conductas de comunicación en los animales tienen que ver con la supervivencia: defender el territorio, encontrar pareja, establecer dominancia y relaciones, aportar cuidados a las crías, etc. Lo hacen mediante señales visuales, auditivas, táctiles o químicas —a través de las feromonas, sustancias químicas en forma de partículas aéreas que plantas y animales utilizan como medio para atraerse o rechazarse—.


			Además de esos sutiles mensajes químicos, que también compartimos y de los que hablaremos más adelante, encontramos señales que aportan información mucho más evidente a simple vista. Por ejemplo: la postura, la tensión del cuerpo, las distancias, la mirada y las expresiones de fiereza como mostrar los dientes o no. Son conocidas las estrategias para aparentar mayor tamaño y mostrar mayor fuerza: inflar el pecho y las plumas en el caso de las aves, hinchar el pecho en algunos reptiles, colocarse a dos patas los osos, golpear el pecho los primates o el potente rugido de los leones.


			Por otra parte, reconocemos gestos opuestos, de temor y de sumisión, como encogerse, esconderse, camuflarse, esconder el rabo entre las piernas, agachar la cabeza y las orejas u ocultarse bajo una concha o caparazón.


			El ser humano emite además señales de fuerza y seguridad, o de lo contrario a través de sus gestos. Cuando nos encontramos con una persona desconocida en un evento social, antes de comenzar a hablar, su rostro, la postura más o menos abierta, los gestos, el movimiento, la mirada y la expresión facial ya nos dicen mucho.


			Para nuestros antepasados de la época de las cavernas, los signos no verbales serían vitales para detectar, por ejemplo, si un individuo se acercaba en son de guerra o de paz. Escrutar su comunicación en busca de señales para evaluar el peligro de la situación sería enormemente adaptativo. Si venía armado o no, si saludaba o se ocultaba, si se aproximaba solo o en grupo, su tamaño, fortaleza física y su postura. Percibir estos factores era crucial para la supervivencia de su clan.


			El cerebro del ser humano está preparado para sobrevivir, es experto en detectar amenazas, y responde de forma instintiva a las señales no verbales que recibe. El sistema límbico, el centro emocional del cerebro, es más rápido en su respuesta que la corteza cerebral. Por eso en la primera impresión que producimos en los demás influyen mayoritariamente nuestros mensajes no verbales.


			Además, las evolucionadas culturas de los humanos añaden nuevos elementos a la comunicación animal: el atuendo, los objetos que portamos, los zapatos, las marcas de ropa, el maquillaje o su ausencia, el peinado o incluso el vehículo que conducimos nos envían señales sobre el estatus, la capacidad económica, los gustos, la ocupación y los valores.


			Al igual que ocurre entre los animales, los humanos desplegamos estrategias para captar la atención y atraer a otros individuos o, por el contrario, para pasar desapercibidos. En ocasiones, los intentos exagerados de destacar a través de los objetos, las conductas llamativas o el afán por no ser vistos nos hablan sobre las necesidades y elecciones de quienes nos rodean.


			La famosa y admirada primatóloga Jane Goodall estudió durante décadas las interacciones sociales y familiares de los chimpancés salvajes en el Parque Nacional Gombe Stream en Tanzania. Tenía el reto de observar de cerca y recoger en sus dibujos los comportamientos íntimos en libertad de nuestros parientes primates, como la construcción de sus nidos, sus interacciones y su vida familiar, pero ¿cómo conseguir ser aceptada por ellos? Goodall descubrió que era imprescindible adoptar comportamientos similares a los suyos: ir acercándose poco a poco al grupo, rascarse, detenerse a pelar o mordisquear una fruta, balancear los brazos como ellos, etc.


			Esta experiencia nos advierte de las ventajas de las conductas de adaptación al entorno, que suelen generar confianza y tienen múltiples aplicaciones a la hora de interactuar con los grupos con los que convivimos y trabajamos. Los comportamientos comunes unen y las conductas no adaptadas o extrañas, por el contrario, suelen generar sorpresa, falta de entendimiento o desconfianza. Si encontramos una explicación, todo vuelve a la normalidad.


			Los territorios y la ocupación 
del espacio en animales y humanos


			Los animales necesitan un territorio en el que alimentarse y sobrevivir y por eso a menudo se evita la entrada en él de otros individuos.


			Los animales son territoriales, pero es interesante destacar que no lo son en cualquier situación, sino únicamente cuando les resulta rentable, es decir, cuando defender ese terreno les da acceso a los recursos de comida, teniendo en cuenta el coste de tiempo y energía de vigilar las fronteras.


			Un factor que influye en la territorialidad de los animales, así como en el tamaño del territorio, es el tipo de dieta y la disponibilidad del recurso en cuestión. A menor disponibilidad, mayor ha de ser el territorio.


			Para los chimpancés es importante defender el territorio, pues este es capaz de proporcionar alimento y cobijo únicamente a un grupo de un tamaño determinado. Por ello los machos recorren los límites cada noche en patrullas vigilando que no entren en él otros grupos de individuos.


			El ser humano comenzó a vivir en grupos familiares al igual que otros mamíferos y primates. Como cualquier grupo animal, necesitaba un territorio para asentarse y sobrevivir. En el territorio está el alimento, la caza y la familia con las crías —en el caso del ser humano, indefensas durante mucho más tiempo que en otras especies—. Defendían su espacio vital, con señales sonoras, olfativas y visuales, para evitar la invasión y el encuentro violento.


			Los humanos somos seres prosociales. Para el antropólogo Frans de Waal somos monos de dos caras, o «monos bipolares», con tendencia al altruismo y la empatía con los miembros de nuestra tribu, pero también con instintos violentos frente a lo desconocido y los extraños.


			La aproximación de un extraño resulta incómoda y la ocupación del territorio a menudo es origen de conflictos. Se dice que todas las guerras empiezan siendo fronterizas. Los vecinos con frecuencia no llevan bien la proximidad y la invasión de su espacio.


			Todos tenemos necesidad de un cierto espacio vital en el que no ser invadidos. Edward Hall estudió esta temática de las distancias llamada proxemia y diferenció el espacio íntimo (de 0 a 50 cm), el espacio personal (de 50 a 120 cm), el espacio social (de 120 a 360 cm) y el espacio público (más de 360 cm). Igualmente, explicó que el espacio vital que necesitamos a nuestro alrededor para sentirnos cómodos es una cuestión personal y cultural, y ya sugirió en 1966 la distinción entre culturas de contacto y de no contacto.


			Por ejemplo, los mediterráneos y las personas de Sudamérica pueden sentirse cómodas hablando en el entorno profesional a una distancia de unos 20 cm, mientras que en Norteamérica la distancia normal sería de 50 cm. Por otro lado, los pueblos del este de Asia y el norte de Europa se consideran las culturas más extremas de no contacto, como veremos.


			Los suecos bromean en estos tiempos sobre el hecho de que la pandemia del COVID-19 obligó a mantener una distancia de 1,5 m entre personas, pero que están deseando que pase para poder volver a sus 2 m de distancia habituales.


			Los animales reaccionan a la invasión de su espacio y en forma predecible para cada especie, como explicó la pionera en comunicación no verbal Flora Davis: «Muchos tienen una distancia de fuga y una distancia crítica. Si cualquier ser suficientemente amenazador aparece dentro de la distancia de fuga del animal, este huirá».


			Se ha estudiado que se puede predecir el lugar en el que se sentarán las personas que entran en un autobús en función de los espacios libres que quedan. Siempre se completan antes los que tienen menor ocupación alrededor. En los autobuses nocturnos, por el contrario, es más probable que los viajeros elijan sentarse cerca del conductor.


			La distancia con la que nos sentimos cómodos también está asociada al grado de intimidad de la relación. Con familia y amigos, la burbuja podrá reducirse sin sentirnos molestos. Si quisiéramos hacer una recomendación, tal vez sería la de evaluar la distancia preferida por nuestro interlocutor y tratar de adaptarnos a ella, en especial si tratamos con personas de una cultura distinta a la nuestra.


			Acoger a los demás en nuestro territorio es una señal de apertura y confianza. Por otra parte, el invitado que desea no invadir podrá optar por una actitud prudente, adaptándose para no traspasar los límites de los anfitriones.


			En las oficinas y espacios de trabajo, la invasión de los espacios puede ser negativa. Lo más cortés suele ser preguntar antes de tomar asiento o de dejar bolsos, maletines, carpetas o papeles en una mesa o mostrador.


			El comportamiento animal es un referente para entender nuestro comportamiento


			Jane Goodall es además reconocida por descubrir, a través de sus observaciones, dos rasgos importantes de los chimpancés: su capacidad de crear y utilizar herramientas y su alimentación omnívora. Hasta entonces, la comunidad científica consideraba que solamente el ser humano era capaz de crear herramientas, pero Goodall descubrió que los chimpancés también producían herramientas básicas, como cuando para alimentarse de termitas de forma efectiva introducían en el termitero una rama a la que habían quitado las hojas previamente.


			Este ejemplo de producción rudimentaria de herramientas es un indicio más de nuestra proximidad con los primates y de nuestras múltiples similitudes.


			Otro elemento común sería que los primates no humanos tienen intensas vidas políticas, según explica Pablo Herreros en su libro Yo, mono, con conductas dirigidas a obtener y controlar el poder, así como a cooperar en causas comunes.


			Diversos primatólogos han constatado que los chimpancés hacen todo lo posible por incrementar su poder dentro del grupo, pues el estatus tiene consecuencias directas en la supervivencia, tanto en las posibilidades de conseguir alimento como de aparearse. Para ello hacen exhibiciones de su fuerza, como golpearse el pecho o hacer cargas de un lado a otro, que la mayor parte de las veces no terminan en peleas. Estas conductas retadoras más bien tienen la intención de eludir las peleas reales y evitar los daños que podrían producir en ambas partes.


			Los humanos tenemos conductas próximas a las de los animales para mostrar poder. Además de utilizar la fortaleza del cuerpo como reclamo, el ser humano se vale de otros signos como la ropa, los coches, los relojes, las marcas o sus relaciones con los poderosos.


			Otro comportamiento relevante es el de los chimpancés que, al poco tiempo de pelearse, hacen gestos de apaciguamiento y ofrecen la mano abierta e incluso se abrazan, besan u ofrecen comida. En todas las sociedades humanas, el hecho de pedir perdón, disculparse y reconciliarse está asociado con un repertorio de conductas universales como bajar la cabeza, unir las manos, ofrecer regalos, etc.


			Según Pablo Herreros, también en los primates hay mediadores. Los gorilas espalda plateada, que velan por la cohesión del grupo, ante un conflicto suelen encargarse de tomar de la mano a los miembros implicados y acercarlos de este modo entre sí.


			Otro ejemplo de comportamiento animal que nos da claves para entendernos es el del acicalamiento o grooming, que consiste en eliminar parásitos del pelo de los compañeros, se suele hacer por turnos, tiene un efecto calmante y genera vínculos afectivos entre los individuos.


			Precisamente, las alianzas de los primates, que son una fuente de poder dentro del grupo, se cuidan por medio de comportamientos recíprocos como compartir comida, prestar ayuda en caso de agresión o dedicar tiempo al acicalamiento.


			Los humanos, por nuestra parte, también nos hacemos regalos, compartimos comida, pasamos tiempo juntos y nos abrazamos como señal de aprecio con personas cercanas y queridas. De la misma manera, con los más íntimos nos acariciamos, mimamos y acicalamos.


			En las sociedades humanas occidentales el contacto físico conlleva una carga importante de significado y solo se suele dar entre personas allegadas, pues implica apertura y confianza mutua. Por ejemplo: arreglar, colocar o estirar la ropa a alguien es un gesto de cuidado propio de la familia o los más cercanos.


			Aunque es cierto que hoy en día, gracias al lenguaje y los medios de comunicación, los humanos podemos crear alianzas con grupos distantes y mucho más amplios, los mensajes no verbales, desde la ocupación que hacemos del espacio hasta el contacto físico, no han perdido un ápice de su relevancia. 


			A lo largo del capítulo 2 iremos analizando paso a paso estos aspectos en la comunicación animal y humana. 


			Un esquema binario, vital en la comunicación no verbal animal y humana


			Existe un código binario en el comportamiento animal: los dos polos opuestos miedo-defensa-agresión y deseo-apertura-llamada.


			Cuando dos animales se encuentran, la mutua percepción provoca una cadena de acciones y reacciones de curiosidad, observación y acecho. Se atraen, se temen o dejan de interesarse. La indiferencia llevaría al abandono del contacto y de la comunicación.


			Si uno de ellos descubre algo interesante en el otro, intentará el acercamiento: avanzará de forma lenta, cautelosa, para observar las reacciones del otro. No dejarán de acecharse hasta comprobar que la aproximación no supone peligro.


			En su posición natural sobre el suelo, el animal esconde y protege los órganos vitales, las vísceras, las partes blandas de su cuerpo.


			Se mantiene de cara al posible agresor para observar sus movimientos: dientes y garras por delante, para defender el cuello de cualquier posible ataque.


			La tortuga es el máximo exponente de la estrategia de defensa con su dura coraza permanentemente cerrada, en la que se esconde por completo en caso de peligro. Su longevidad prueba que no es mal sistema si se trata de sobrevivir. El erizo o el bicho bola, que se cierran sobre sí mismos, son otros ejemplos extremos de protección. Una especie de erizo australiano llamado equidna entierra la parte vulnerable en el suelo cuando se encuentra con un enemigo y solo deja al descubierto las púas.


			Los depredadores habitualmente dirigen sus ataques a las zonas blandas y vulnerables. En la persecución lanzan dentelladas al dorso para que la presa se revuelva y dirigen entonces el golpe mortal a la yugular descubierta. Por el contrario, durante sus juegos, los mamíferos exponen el cuello, el abdomen y los genitales como muestra de amistad y confianza.


			En la lucha por la jefatura de la manada, el vencido se rinde colocándose en posición indefensa, boca arriba, mostrando el cuello. La agresividad del vencedor se inhibe al verle a su merced y en adelante le cuidará como al resto de miembros de la manada.


			En el cortejo o parada nupcial de peces, aves y mamíferos se exhiben las partes anteriores, blancas o de colores vivos, para ser vistas y atractivas a distancia. En cambio, el dorso suele ser de tonos oscuros para camuflarse en el terreno.


			Formas defensivas y comunicativas en el ser humano


			El ser humano comparte en gran medida los códigos animales de comunicación. La comunicación no verbal tiene una gran parte congénita o instintiva, aunque también una parte cultural aprendida.


			Nuestra postura erguida es un símbolo de una notable disminución del instinto de defensa, pero conservamos comportamientos similares al esquema defensa-entrega observado en los animales. Ofrecemos el frente cuando nos sentimos confiados y mostramos el perfil o la espalda como protección y huida.


			Cabe destacar que la piel de las zonas internas de nuestro cuerpo es más fina, suave y húmeda que el dorso. Es menos peluda o incluso lampiña, como la palma de la mano, como si estuviera reservada para no rozar con el exterior, sino solo con otros seres amigos. Estas características de la piel las observamos asimismo en la parte delantera de cabeza, cuello y tronco, la interior de brazos y manos y la posterior de muslos y piernas. La postura en cuclillas (la intrauterina) reserva todas estas partes del contacto exterior.


			En la vida social, a pesar de la función protectora del vestido, el ser humano conserva la tendencia a ocultar el frente ante cualquier posible amenaza. A menudo se esconde detrás de escudos, mesas, mostradores, atriles y otras trincheras. Abotona la chaqueta y protege el cuello con pañuelos, lazos, corbatas, collares y gargantillas.


			El esquema contento-descontento


			El ser humano, al igual que los animales, proyecta en su comportamiento cómo se siente respecto a los estímulos del entorno. Hay un esquema esencial para interpretar los gestos y es el código contento-descontento.


			Joe Navarro, experto en lenguaje no verbal del FBI, propone este esquema que presta atención al agrado o desagrado que produce una determinada situación y que se traduce en orientarse hacia el estímulo o alejarse de él.


			Como expone en su libro La inteligencia no verbal, la manifestación más evidente de este esquema de atracción-repulsión es la orientación ventral. Una muestra clara se percibe en si damos el frente o la espalda. La orientación ventral es un claro gesto de interés y respeto. Por ejemplo, si nos encontramos con un ser querido al que hace tiempo que no vemos, la tendencia natural es acercarnos, abrir los brazos y abrazarnos.


			La mirada o la evitación, la sonrisa o su ausencia, la distancia que mantenemos, la postura de piernas y brazos abiertos o cruzados, el uso de objetos como defensa, etc., también están relacionados con el esquema de contento-descontento.


			El FBI utiliza este esquema como elemento de análisis en la observación de conductas en sus interrogatorios para detectar posibles señales de incoherencia entre el discurso verbal y los mensajes no verbales.


			Cuando nos sentimos incómodos manejamos el bolígrafo o el cigarrillo como armas. Manipulamos el bolso, el teléfono móvil o los papeles para mantener las manos ocupadas y sentirnos seguros. Así evitamos que muestren su tensión. Otras veces las manos se esconden en los bolsillos o se cierran bajo los brazos, cruzados delante del pecho, como un escudo.


			Por el contrario, cuando nos sentimos cómodos, queremos comunicarnos y atraer, por lo que abrimos las manos, las tendemos relajadas hacia delante, mostramos que no llevamos armas ni están crispadas o tensas.


			Desabrochar o quitarse la chaqueta puede indicar el ponerse cómodos y abrir una etapa negociadora.


			Inclinar la cabeza hacia un lado es ofrecer confianza y atención. El perro adopta esta postura al reconocer la voz de su amo, incluso grabada. Ladear el cuello es una postura que emitimos solo cuando nos sentimos distendidos y libres de amenazas. Esto se debe a que dejamos al descubierto el cuello, la parte más vulnerable del cuerpo. 


			Si alguien nos contempla de esa forma, mientras sonríe, nos demuestra su aceptación. Si un empleado nos espera tras la ventanilla con la cabeza inclinada parece dispuesto a ayudarnos.


			La orientación del cuerpo también habla sobre nuestra actitud de acercamiento o alejamiento, especialmente cuando permanecemos sentados. Un cuerpo inclinado hacia delante indica interés, cuando nos echamos hacia atrás, por el contrario, transmitimos una actitud de distancia emocional.


			En definitiva, podemos ser más conscientes de nuestra propia postura y observar en qué medida se aproxima a nuestros roles y objetivos. Si quieres transmitir interés por tu cliente o amigo, no te limites a mirarlo cuando habla, orienta tu cuerpo hacia él e inclínate ligeramente hacia delante.


			El comportamiento innato de la imitación o isopraxis. Preparados para conectar


			La palabra isopraxis procede del griego iso, «mismo», y praxis, «comportamiento».


			Como explica Flora Davis, el psiquiatra Albert Scheflen descubrió en 1963 el fenómeno frecuente de las posturas congruentes, que consiste en que las personas imitan las actitudes corporales de aquellos con quienes se sienten cómodas. El autor expuso que cuando dos personas comparten el mismo punto de vista, suelen tender a compartir la misma postura de forma involuntaria. Se ha comprobado en distintos estudios que las personas son más altruistas con los investigadores que copian su conducta que con aquellos que no lo hacen.


			En la misma línea, parece que algunos psicoterapeutas contemporáneos de Scheflen, como Frieda Fromm-Reichman, ya empleaban las posturas congruentes para entender y conectar mejor con sus pacientes.


			Los investigadores han descubierto que esta armonía en los movimientos es muy frecuente en grabaciones de madres interactuando con sus bebés. Esta conducta de imitación es llamada conducta-eco. Es habitual que, si el bebé emite sonidos, la madre los imite; que ante la sonrisa de la madre, el bebé sonría; que cuando el bebé incline la cabeza, la madre también lo haga, e incluso que si la madre saca la lengua, el bebé a menudo repita el gesto.


			Parece que ya en esta etapa tan temprana se inicia la comunicación empática a través de las primeras experiencias de interacción de los bebés con un progenitor receptivo.


			El comportamiento de la imitación, innato en los bebés, se produce asimismo en nuestros familiares los primates. Como cuenta Pablo Herreros en su libro Yo, mono, las investigaciones de la psicóloga Annika Paukner demostraron, por ejemplo, que los monos capuchinos que eran imitados por los investigadores eran más proclives a sentarse cerca y a intercambiar fichas con ellos que aquellos que no eran imitados.


			Los animales superiores aprenden de sus progenitores por observación e imitación, por ejemplo, en las conductas de evitación del peligro, donde el ejemplo de los padres es determinante. Se han encontrado diferencias en las conductas de evitación de las serpientes entre los monos de laboratorio y los criados en libertad. Y en numerosos experimentos, los animales que han visto a otro salir de un laberinto obtienen mejores resultados a la hora de salir que los que nunca lo habían visto. 


			Parece que la imitación es una estrategia adaptativa, favorecida por la selección natural, y tendría una función social de integración. El ser humano ha integrado esta estrategia natural y la ha llevado aún más lejos. Utilizar la misma indumentaria, por ejemplo, satisface la necesidad de pertenencia, de sentirse parte de una misma tribu. Por ese motivo se utilizan uniformes, puesto que la sincronía visual es un elemento de unión. Ya sea un equipo de fútbol, o su afición, las damas de honor en una boda o los deportistas olímpicos en su desfile por países, las prendas iguales crean armonía y unión entre las personas.


			En tu próxima reunión con amigos o clientes prueba a imitar sutilmente la postura y observa qué ocurre. Observa si existe sincronía en las posturas de las personas próximas en tu entorno profesional. También puedes hacerlo en tu familia, por ejemplo, cuando os sentáis a la mesa o compartís tiempo libre. Prepárate para recibir información de todo tipo, en especial si hablamos de adolescentes.


			La empatía: entre la biología y la cultura


			La empatía es la capacidad natural de entender y compartir los sentimientos y pensamientos de los demás. Juega un papel crucial en la interacción social de los humanos, pues motiva el comportamiento prosocial (es decir, el comportamiento orientado a beneficiar a otras personas), inhibe las agresiones y podría proporcionar las bases de la moralidad.


			Esta capacidad, que crea vínculos entre los seres vivos, no se limita a la especie humana, sino que es una habilidad antigua que compartimos con todos los grandes simios y probablemente con todos los mamíferos.


			Elsa Punset explica en su libro Inocencia radical que la forma más sencilla de empatía es la imitación, el contagio emocional. Respuestas automáticas, como cuando un ave emprende el vuelo ante un ruido inesperado y todos lo siguen, lo cual ayuda a la bandada a sobrevivir.


			Un nivel más complejo es la compasión, esto es, sentir el dolor del otro e intentar ayudarlo. Los científicos han denominado altruismo recíproco a la relación entre individuos que se ayudan entre sí de forma desinteresada. Ambas formas de empatía están presentes en todas las culturas humanas.


			El éxito evolutivo del ser humano se basa en gran parte en la cooperación y la obtención del bienestar de sus semejantes. Este mecanismo de la empatía ha evolucionado porque sirvió a la supervivencia de nuestros ancestros y pudo estar relacionado con la necesidad de colaboración para cuidar a las crías, tan vulnerables y dependientes durante mucho tiempo. 


			Darwin ya destacó el comportamiento prosocial y cooperativo como característico de los seres humanos y más concretamente el altruismo empático como rasgo distintivo de la estrategia reproductiva K, la de las especies que requieren un cuidado prolongado de su descendencia.


			Parece que las diferencias individuales en cuanto a empatía vienen determinadas por la genética, la biología y también por el entorno y el proceso de socialización y educación. Como afirma Elsa Punset, la naturaleza aporta la semilla de la empatía, pero para que florezca requiere de un entorno social favorable, en especial del cuidado de los primeros años. Es nuestra responsabilidad crear entornos adecuados para favorecer la empatía y la compasión con nuestros congéneres y, por qué no, con todos los seres vivos.


			La ausencia de empatía lleva a serias disfunciones socioemocionales, incluidas patologías como la psicopatía. En los últimos años ha habido un auge en la investigación sobre la empatía y sus fundamentos evolutivos. Las llamadas neuronas espejo se consideran la evidencia neurofisiológica de la empatía, pues son las estructuras neurológicas que permiten esta trascendental habilidad en los humanos.


			Las neuronas espejo y la conexión


			Hacia el año 1990, el neurobiólogo Giacomo Rizzolatti y su equipo de la Universidad de Parma describieron por primera vez las neuronas espejo o neuronas especulares.


			Como explica Pablo Herreros en Yo mono, durante un experimento en el que se encontraban estudiando las áreas del cerebro relacionadas con la actividad motora en los primates, Rizzolatti y su equipo habían colocado unos electrodos en la corteza frontal de un macaco y estaban registrando su actividad neuronal mientras cogía frutas. Entonces, uno de los investigadores tomó un plátano y el cerebro del mono registró actividad, a pesar de que no se había movido. 


			De este modo se identificaron estas células nerviosas especializadas a las que se llamó neuronas espejo porque reflejan en el individuo lo que está sucediendo a su alrededor. Estas neuronas motoras se activan cuando el individuo observa la acción para la que están determinadas, sin que se haya producido ninguna actividad motora.


			Los científicos entienden que las neuronas espejo permiten al ser humano una mayor adaptación al entorno social, ya que nos permiten comprender las acciones e intenciones de otros individuos. Gracias a ellas podemos «sentir» los sentimientos de otros seres sin necesidad de razonar.


			Además de en los humanos, se han encontrado neuronas espejo en primates y otros mamíferos con alto cociente intelectual, como los elefantes o las ballenas. Asimismo, se atribuye a estas células un papel importante en los procesos de aprendizaje a través de la observación y la imitación.


			El contagio gestual y corporal, como cuando nos contagiamos la risa o el bostezo, descansaría igualmente sobre estos mecanismos neuronales. Tetsuro Matsuzawa constató que el contagio del bostezo ocurre igualmente en los chimpancés.


			Estas mágicas neuronas constituyen uno de los más maravillosos descubrimientos de nuestro tiempo y nos muestran que desde antiguo estamos preparados para estar conectados y vivir en sociedad.


			Lo que nos enseña la comunicación animal 


			La etología descubrió en el siglo xx conductas en mamíferos y aves comunes también a los humanos. Sabemos que nuestros gestos vienen de antiguo. Tienen que ver con las primeras contracciones y avances de la vida.


			Por ello, hablaremos en este libro de lo común al ser humano y los animales. Felizmente se despierta cada vez más en los humanos la alegría de sentirnos nacidos de la tierra, de emparentarnos con las estrellas y la ameba microscópica. Descubrimos con entusiasmo el lenguaje común que nos permite jugar con grandes y pequeños animales, admirar a nuestras mascotas, comprender y amar al calamar primitivo, a la vieja tortuga, y a las plantas y flores de la terraza.


			Pero ¿qué podrían enseñarnos? Veremos en ellos rasgos básicos de nuestro comportamiento: unas veces para entender su origen, reconocerlo como natural e imitarlo; otras tal vez para identificarlo como demasiado primitivo o molesto y elegir suavizarlo.


			Por ejemplo, en la cultura occidental a menudo se han suprimido los gestos relacionados con procesos fisiológicos o sexuales explícitos, con el aseo en público o conductas como rascarse, que se han considerado poco adecuadas en público.


			Quizás queramos evitar los gestos que puedan molestar innecesariamente a los demás, como lo ofensivo, la franqueza gratuita que daña y la ostentación de poder, o lo excesivo, como el deseo de destacar, que en nuestro entorno suele considerarse menos elegante. 


			En cualquier caso, ahondar en la comunicación no verbal nos permitirá reflexionar y elegir cómo queremos comunicarnos y tratar a los demás.


			Cuerpo y emociones están conectados


			En las siguientes páginas trataremos sobre la potente relación existente entre los gestos y nuestro estado emocional.


			En primer lugar, ¿qué son las emociones?


			Las emociones son reacciones fisiológicas al entorno que valoran lo que está ocurriendo y le dan un significado. Nos ayudan a reaccionar ante los acontecimientos y a tomar decisiones con rapidez y seguridad.


			Los antropólogos coinciden en considerar seis emociones como básicas y universales: la alegría, el asco, el miedo, el enfado, la tristeza y la sorpresa.


			Las emociones son adaptativas y ayudan a los animales a sobrevivir, ya que sirven para determinar la conveniencia o no de una situación. Las agradables, como la alegría o el amor, funcionan a modo de pegamento, puesto que nos acercan a ciertos individuos y a repetir situaciones que nos resultan positivas. Las desagradables son un repelente, pues nos alejan de situaciones, cosas o personas, como cuando sentimos miedo, asco o enfado.


			Las sustancias químicas asociadas con las experiencias emocionales, desde la oxitocina, u hormona del amor, al cortisol, hormona del estrés, son casi idénticas en las diferentes especies.


			Animales y humanos contamos con estructuras cerebrales comunes, y en el sistema límbico es donde se generan las emociones de todos los mamíferos.


			Para filósofos tan influyentes en nuestra cultura como Platón, Aristóteles o Descartes, las emociones eran muy inferiores a la razón, al igual que el cuerpo estaba muy por detrás de la mente. No es de extrañar que hasta hace relativamente poco tiempo, la emoción haya sido un campo al que no se haya prestado demasiada atención.


			Sin embargo, hoy en día sabemos que las emociones tienen gran peso en nuestras vidas y a menudo definen la calidad de nuestra existencia. La reacción a un enfado nos puede hacer perder un empleo o nuestra reacción a una discusión de pareja nos puede hacer perder a una persona importante.


			Paul Ekman afirma que es importante definir qué desencadena las emociones, cuáles son los detonantes y entender cómo se organizan las respuestas emocionales para poder reducir los episodios emocionales destructivos y aumentar los constructivos.


			Las emociones son una fuente de información fundamental, sabiduría de nuestro cuerpo que hemos de aprender a escuchar, pues identificar las emociones en cuanto empiezan a aparecer permite manejar mejor nuestras respuestas.


			El enfado, por ejemplo, nos dice que nuestros límites han sido sobrepasados o que algún valor importante para nosotros se está vulnerando. Aunque tenga mala prensa, el enfado puede ser muy necesario para poner fin a una situación injusta, poner límites o negociar.


			La tristeza nos habla de una pérdida. Aunque no sea una emoción agradable, también aporta información. En ocasiones puede ser necesario llorar o refugiarnos durante un tiempo para reponernos y encontrar nuevas ilusiones.


			El miedo avisa de una amenaza o peligro. Cuando sentimos miedo ante un reto o novedad, podemos leerlo como un aviso para prepararnos mejor. Analicemos si el temor está fundamentado y evitemos que nos paralice. 


			Es importante cómo lo leemos. Una amiga mía muy valiente e innovadora dice que sentir miedo es buena señal, pues nos avisa que estamos aprendiendo algo nuevo y saliendo de nuestra zona conocida. 


			La sorpresa nos transmite que estamos ante algo nuevo, que puede merecer la pena investigar o aprender.


			El asco te avisa de algo que te perjudica, lo que te permite alejarte o expulsarlo. La emoción nos está dando información para tomar nuestras decisiones. 


			La alegría informa sobre un logro o beneficio para ti. Te lleva a disfrutar de lo ocurrido y te impulsa a repetirlo en el futuro.


			La inteligencia emocional tiene que ver con detectar nuestras emociones y saber leer lo que nos dicen para darles una salida constructiva.


			Como veremos más adelante, detectar las emociones en nuestro cuerpo es un gran paso para influir en nuestros estados emocionales y mejorar nuestra comunicación con nosotros mismos y con los demás.


			El cerebro y las reacciones emocionales


			El cerebro nos guía en cada paso de nuestras vidas, pues nos ayuda a tomar decisiones, a buscar estrategias y alternativas y a protegernos de los peligros.


			Existe un conocido modelo sobre el cerebro llamado el «cerebro triúnico», propuesto por el médico y neurocientífico Paul McLean en la década de los sesenta. Explica el rastro de la evolución en las estructuras del cerebro humano, diferenciando tres cerebros en uno: el cerebro reptiliano, el paleomamífero y el neomamífero. 


			La parte más antigua de nuestro cerebro sería el tallo encefálico, que lo conecta con la médula espinal y los nervios periféricos. Tiene más de tres mil millones de años de antigüedad, se le suele llamar cerebro reptiliano y es el responsable de comportamientos básicos como el instinto de huida-ataque. Esta parte del cerebro se enfoca a hacernos sobrevivir y controla varias funciones como la respiración o la regulación del ritmo cardíaco.


			La parte intermedia sería el cerebro límbico, con unos doscientos millones años de antigüedad. Junto con el tallo encefálico conforma el llamado cerebro emocional, que funciona como un radar que nos alerta de la proximidad de un peligro. En él lo esencial es el agrado o desagrado.


			La parte superior del cerebro humano, la más reciente en la evolución, es la corteza cerebral, que toma las decisiones conscientes y gestiona las emociones. El neocórtex es la zona más evolucionada, la sustancia gris que cubre los hemisferios cerebrales y donde tienen lugar la percepción, la imaginación, el pensamiento consciente, el juicio y la decisión.


			La rapidez del sistema límbico


			Como explica Elsa Punset en su libro Una mochila para el universo, el cerebro humano se mantiene alerta constantemente, ofreciendo respuesta a los estímulos emocionales del entorno. Se trata de un mecanismo de supervivencia que nos ayuda a escapar del peligro y a aproximarnos a lo que entiende como un beneficio. El sistema límbico es precisamente la parte del cerebro que se encarga de estas respuestas de supervivencia y está activo independientemente del neocórtex.


			El ser humano tarda entre siete y quince segundos en generar una primera impresión de otra persona. La autora afirma que la primera impresión es un «mecanismo automatizado del cerebro, que es capaz de procesar deprisa mucha información de forma inconsciente». El cerebro analiza esa información y la compara con experiencias pasadas almacenadas en la corteza cerebral y el sistema límbico.


			Cuando percibimos un peligro, el sistema límbico dispara una de las tres respuestas, las famosas tres efes: freeze, fly, fight («bloquearse, huir, luchar»).


			La adrenalina, también llamada hormona de la acción y segregada por las glándulas suprarrenales, tiene mucho que ver con estos procesos y con la supervivencia de la especie humana. En circunstancias de tensión emocional, aumenta su presencia en la sangre y empuja al individuo a tomar decisiones en centésimas de segundo. Por eso a veces en situaciones de emergencia nos sorprendemos con nuestras propias reacciones.


			Bloqueo, huida y lucha


			El bloqueo es una reacción primitiva eficiente. Imaginemos que estamos en la sabana africana y detectamos un león al acecho. Quedarse paralizado y esperar a que el depredador no nos vea es una reacción que permite sobrevivir, conservar la energía y aporta tiempo para descubrir si tenemos más alternativas.


			El ser humano en ocasiones encuentra en quedarse quieto una respuesta eficaz para defenderse y no llamar la atención. Este tipo de respuesta defensiva se activa, por ejemplo, en el político ante un interrogatorio comprometido o en el estudiante que no se ha preparado un tema de un examen.


			La huida es otra de las posibles reacciones: salir corriendo para evitar al depredador. En nuestra vida actual no siempre podemos salir huyendo de una situación, pero nuestros pies y extremidades nos delatan señalando hacia la puerta o alejándonos inconscientemente del foco de preocupación.


			A veces nos movemos en la silla cuando estamos incómodos, o comenzamos a recoger nuestras cosas automáticamente. En ocasiones nos ladeamos o alejamos de alguien cuando estamos en desacuerdo. Podemos colocar alguna barrera física, como un bolso u otro objeto que nos separe, cruzar las piernas de forma que nos distancien, apartar la mirada, taparnos la cara, o en situaciones de alto desagrado, dar la espalda completamente o cerrar la puerta. Son formas de huida más o menos rotundas. Es imposible no comunicar.


			La lucha es la tercera opción cuando las otras dos ya no son posibles. Es la que requiere más energía y desgaste, pues nos arriesgamos a salir mal parados si nuestro rival es más fuerte. Los animales miden sus fuerzas antes de luchar y muchas veces deciden sabiamente no enfrentarse. Pero en ocasiones la pelea funciona y por ello ha perdurado.


			La lucha en nuestra sociedad no está tan aceptada como en otros siglos, por lo que normalmente las respuestas quedan reducidas a un golpe sobre la mesa, o sobre nosotros mismos, gritar, soltar palabrotas, amenazar o discutir. También se traduce a veces en conductas pasivo-agresivas —formas más sutiles de agresión—, como ignorar a la otra persona, no cumplir lo prometido o demorar la respuesta.


			El lenguaje corporal en estas situaciones de enfado dice mucho. Aunque no nos peguemos a puñetazos, muchos de los gestos de enfado anuncian la pelea: morderse los labios, fruncir el ceño, sacar pecho o apretar los puños. Son señales de que la persona se siente amenazada, y es ahí donde aparece la respuesta de lucha.


			Los gestos son un reflejo de estas emociones que experimentamos y nos dan pistas sobre nuestro estado emocional y sobre el de los demás.


			Es útil serconscientes de que nuestro cerebro tiene activado un radar de carencias y amenazas. Estamos condicionados para interpretar los sucesos como negativos, pues durante la evolución, en un entorno con abundantes peligros y enemigos, resultaba más adaptativo fijarse en lo negativo. En la actualidad este radar que nos enfoca a sobrevivir no es tan adaptativo.


			Si nos dejamos llevar completamente por las emociones estamos cediendo el control únicamente al sistema límbico. En las siguientes páginas veremos cómo unir fuerzas en dos aspectos clave de nuestra realidad: nuestras emociones y nuestra capacidad de razonamiento, de cara a un comportamiento no verbal más constructivo.


			La ayuda del cuerpo para gestionar las emociones 


			Relación del cuerpo con las emociones


			Sabemos que cuerpo y emoción están estrechamente relacionados. Cuando sentimos estrés parece que el pecho nos oprime, la alegría en cambio nos hace sentir ligeros, casi como si volásemos, y el miedo nos revuelve el estómago.


			Las emociones se experimentan en el cuerpo, e identificar esos mecanismos en nosotros mismos suele ser un camino útil para comenzar a conectar con nuestras emociones.


			Los educadores que trabajan la inteligencia emocional con niños y niñas hacen un gran trabajo cuando les ayudan a identificar esas emociones en su cuerpo.


			Recuerdo bien lo que me explicó mi hija de cinco años tras un taller sobre emociones al que la apunté unas vacaciones de navidad. Ese día habían estado hablando sobre cosas que les enfadaban en el colegio o en casa, habían dibujado su monstruo del enfado y después su monitora les había preguntado dónde sentía cada uno esa emoción. Parece que unos la notaban en el pecho, otros en la tripa y otros por el cuello. Cuando le pregunté a mi hija dónde lo sentía ella, me sorprendió con un rotundo: «Mami, yo en los puños».


			Reconocer las emociones y sus síntomas en el cuerpo es el primer paso para empezar a entenderlas y poder darles, posteriormente, una salida constructiva.


			El gesto arrastra a la emoción


			Paul Ekman, investigador pionero en el campo de las emociones y su expresión facial, ha investigado durante décadas la relación entre los gestos y el estado de ánimo.


			Para Ekman y su equipo cada emoción posee sus propias señales y las más claras se plasman en el rostro y en la voz. Pero también funciona a la inversa. Cuando una persona adopta una expresión facial negativa como la tristeza, el cerebro interioriza esa expresión y su estado de ánimo cambia para adaptarse a ella.


			Además sabemos que la sonrisa desencadena endorfinas y dopamina, que hace a los músculos estar menos tensos, calmar la respiración y sentirnos mejor. Si no estás feliz, pero pones cara de felicidad, pronto te sentirás un poco más feliz.


			Sonreír mejora nuestro estado físico e incluso nuestra salud. Elsa Punset, en su libro Una mochila para el universo, afirma que «cuando sonríes, el cuerpo entiende que no estás en peligro y hasta puedes sentir menos dolor físico».


			Nuestras emociones están asociadas al hecho de fruncir el ceño, sonreír o adoptar una determinada postura. Esto no quiere decir que debamos negar nuestras emociones, ni siquiera las negativas, pues son reacciones naturales y nos ofrecen información valiosa, pero sí podemos ser más conscientes y contar con un repertorio de recursos para redirigirlas o sobreponernos a la adversidad cuando sea necesario.


			Podemos escuchar nuestras emociones y decidir cómo canalizarlas gracias a nuestra capacidad racional. 


			Cambiar nuestra química voluntariamente


			Las investigaciones sobre lenguaje no verbal de la psicóloga social Amy Cuddy también revelan que podemos alterar nuestra propia química simplemente cambiando nuestra postura corporal.


			A través de su famosa charla «Your Body Language May Shape Who You Are» en TEDGlobal 2012, Cuddy ha contribuido a divulgar el papel de la postura en el estado de ánimo. Considera que cualquier persona debería hacer algo antes de acudir a una entrevista, impartir una conferencia o participar en una competición deportiva: adoptar, durante dos minutos, una postura de poder o power pose, en inglés.


			Con una postura de poder se refiere a adoptar los gestos asociados a un estado de confianza, poder y logro: el cuerpo erguido, la cabeza hacia el frente, los brazos hacia delante o apoyados en las caderas, etc. Son gestos que implican una amplia ocupación del espacio, señal de ausencia de miedo.


			Como cuenta en su charla, los humanos, al igual que el resto de los animales, expresan poder a través de sus posturas corporales. Se repliegan sobre sí mismos cuando se sienten inseguros, haciéndose más pequeños, encorvándose, cruzando los brazos sobre el pecho y reduciendo los movimientos.


			Por el contrario, cuando se sienten fuertes y poderosos, se expanden y ocupan más espacio, como los primates cuando golpean su pecho, o las aves cuando abren sus alas; las personas tendemos a celebrar una gran noticia levantando y abriendo los brazos.


			Cuddy y su colaboradora, Dana Carney, profesora de la Universidad de California, en Berkeley, se preguntaban si adoptar estas posturas abiertas podría cambiar el estado interno de una persona y hacerla sentir más poderosa.


			Con el fin de averiguarlo llevaron a cabo un experimento relacionado con la testosterona y el cortisol. La testosterona es la hormona del poder (a niveles altos crea sensación de seguridad) y el cortisol es la hormona asociada al estrés. Sabemos que las personas con capacidad de liderazgo suelen caracterizarse por un alto nivel de testosterona y un bajo nivel de cortisol.


			En el experimento se pedía a las personas que adoptaran una postura de poder o una postura de bajo poder durante dos minutos. A continuación, se les preguntaba si querían apostar. Un 86 % de los participantes que habían adoptado la postura de poder decidió apostar, y solo el 60 % de los que habían mantenido la postura de bajo poder eligieron hacerlo.


			Además, las investigadoras obtuvieron conclusiones incluso más interesantes al encontrar diferencias fisiológicas entre los dos grupos del estudio. Mientras que los que adoptaron la pose de poder habían aumentado el 8 % en sus niveles de testosterona, el grupo que practicó la pose de bajo poder obtuvo un descenso del 10 % en la misma hormona.


			Con la hormona del estrés, el cortisol, ocurrió lo contrario. Las personas que mantuvieron la pose de poder experimentaron una reducción del 25 % en sus niveles de cortisol. Por otra parte, quienes adoptaron la pose de bajo poder tuvieron un aumento del 15 %.


			En definitiva, se comprobó que nuestro cuerpo tiene la capacidad de cambiar nuestra mente. La postura que adoptemos, nuestra comunicación no verbal, influye significativamente en cómo nos sentimos. Por tanto, tenemos en el cuerpo un aliado para influir en nuestro estado emocional.


			Entre las herramientas para influir en nuestro estado de ánimo, contamos también con el ejercicio físico. Practicar deporte con regularidad tiene infinidad de efectos beneficiosos para nuestro cuerpo, desde prevenir enfermedades, al mantener un peso adecuado, hasta mejorar la flexibilidad y la tonicidad muscular. Pero, además, sabemos que el ejercicio tiene efectos positivos a nivel mental. Psicólogos y médicos recomiendan ejercicio físico regular para que nuestro cerebro funcione de forma óptima, y diferentes estudios muestran que las personas que están en forma tienen una mayor capacidad de concentración que las personas que tienen una vida sedentaria.


			Asimismo, el ejercicio físico tiene efectos positivos en la prevención y tratamiento de la depresión. Parece que la causa está relacionada con la segregación de neurotransmisores como la serotonina y las endorfinas a partir de la actividad física. La serotonina es un neurotransmisor conocido como la hormona de la felicidad, responsable de nuestro sistema de recompensa y regulador del apetito, el sueño y el estado de ánimo. Las endorfinas son los neurotransmisores que generan sensación de bienestar y satisfacción tras la práctica de actividades físicas.


			Por otra parte, hoy sabemos que el pensamiento tiene un enorme poder en nuestros estados anímico y físico, por lo que es interesante ser conscientes de nuestro diálogo interno. Los tres elementos, cuerpo, mente y emoción, están profundamente interconectados.


			Influencia de la cultura en 
la comunicación no verbal. 
Lo innato y lo aprendido en 
la comunicación no verbal


			Sabemos que la comunicación no verbal humana es en parte congénita y en parte adquirida a través de la educación.


			Los humanos nos comunicamos constantemente sin ser conscientes en muchos casos del lenguaje antiguo y universal, instintivo y heredado en los genes, que está conformado por los gestos, los sonidos, los olores, las aproximaciones y los rechazos. No en vano, como dijimos, compartimos un 98 % de nuestro ADN con los primates más próximos: los bonobos y los chimpancés.


			Como hemos visto, la comunicación no verbal primitiva viene a ser un lenguaje simple, binario, compuesto de dos signos: me gusta/no me gusta; pasa o no pasa corriente comunicativa. Pero se combina de múltiples formas y se emite a través de diversos canales al mismo tiempo como, por ejemplo, la palabra, el tono, la postura, el atuendo, el rostro, los ojos, etc.


			Además de este componente animal, el Homo sapiens incorpora la cultura, que es la que marca las normas de cada sociedad. Las normas recomiendan unos comportamientos y prohíben otros por considerarlos inapropiados, de acuerdo con los valores predominantes en cada época y en cada región.


			La educación ocupa un importante espacio en el desarrollo del ser humano. Como afirma el prestigioso filósofo José Antonio Marina en su libro La educación del talento: «Educar es la actividad fundacional de la especie humana, a la que habría que definir como “la que educa a sus crías”».


			Para el investigador, el cerebro del niño al nacer es pura biología, pero pocos años después ha aprendido a hablar, a regular sus emociones, a establecer vínculos con los demás, a controlar su comportamiento, es decir, se ha convertido en un ser cultural.


			En un periodo breve asimila lo que sus antepasados han conseguido desarrollar durante miles de años. La bella idea de Marina es que «la humanidad se reinventa en cada niño» a través de la ternura materna y paterna, los cuidados de los que le rodean, sus aportes y exigencias, la cooperación de la sociedad, etc. En definitiva, a través de la educación.


			El mamífero maleable


			En su libro Encuentra tu elemento, Ken Robinson habla del ser humano como «el mamífero maleable», el único mamífero que viene al mundo sin preparación suficiente para enfrentarse a él. Por ejemplo, presenta una enorme diferencia con los herbívoros, que a las pocas horas de nacer deben estar preparados para caminar y correr a la velocidad de los adultos de su manada.


			El ser humano es el único mamífero que camina exclusivamente apoyado sobre dos piernas. Esto le ha proporcionado ventajas como liberar los brazos para usar herramientas, lanzar objetos, señalar, buscar comida, etc. Pero otra consecuencia de ello es el estrechamiento de la pelvis, que limita el tamaño de las crías al nacer y en especial el tamaño de sus cabezas.


			Para el antropólogo Andrew Marlow, la del ser humano es «una batalla evolutiva entre la pelvis y el cráneo». El canal del parto es estrecho en los humanos y por ello los bebés han de nacer prematuramente. Su cerebro no puede desarrollarse en el útero, sino después del nacimiento, por lo que los bebés humanos son muy vulnerables y poco autónomos.


			Marlow explica también que el impulso de crianza se dispara muy fácilmente en los humanos porque las crías necesitan enormes cuidados para sobrevivir durante mucho más tiempo que otras especies. 


			Precisamente la inmadurez del bebé durante tanto tiempo hace que sea necesaria la cooperación de la tribu para su crianza. Tal vez esto haya provocado la necesidad de la pareja de mantenerse unida para prolongar esos cuidados. En la naturaleza, el cuidado biparental, en el que tanto el macho como la hembra invierten gran esfuerzo en el cuidado de sus crías, se da en cerca del 80 % de las aves y en el 6 % de los mamíferos. Aunque los pingüinos se lleven la fama, constatamos que hay muchos más padres animales implicados en la crianza.


			¿Qué es la cultura? 


			La cultura es el conjunto de todos los rasgos espirituales y materiales que caracterizan una sociedad. Para Roy Baumeister, psicólogo social norteamericano y autor del libro The Cultural Animal, la cultura es la conducta aprendida. Un conjunto de creencias, prácticas, costumbres, instituciones y mitos construidos por un grupo humano, que pasa de una generación a la siguiente.


			Para él, el mundo cultural es un mundo compartido de sentidos o significados. Reconoce que la cultura influye en la conducta, pero que no puede moldear al ser humano como sobre una tabla rasa, sino que tiene unas limitaciones impuestas por la biología.


			Este prolífico autor acepta que existe un rudimento de cultura en los chimpancés y otros primates, aunque no comparable a la humana. A diferencia de otros colegas, considera que la cultura tiene su base en la biología y que, a pesar de las diferencias, son más importantes las semejanzas entre todas las culturas. 


			Por este motivo, para Baumeister debemos dejar a un lado las diferencias entre culturas y apreciar lo que tenemos en común, clave para él: la naturaleza cultural del ser humano, pues la cultura está en nuestros genes.


			La socialización es el proceso a través del cual la persona interioriza la visión del mundo, los valores y las normas de una cultura determinada. Este proceso se produce a través de múltiples canales: la familia, el sistema escolar, los grupos de amigos, los medios de comunicación, las redes sociales, la música, ya sea clásica o pop, los cómics, las series y los productos de los medios de comunicación, etc. Así pues, cualquier expresión colectiva desarrollada por un grupo humano forma parte de la cultura.


			Sin duda los cuentos, historias, novelas y películas que escuchamos, leemos y vemos, son un aporte clave en nuestra cultura. A través de las historias tenemos acceso a personajes, héroes y heroínas, logros y aventuras que nos influyen más o menos conscientemente. Desde Lazarillos, Quijotes, Lancelots, Ginebras y Brave Hearts a las grandes figuras religiosas como Buda, Moisés, Jesucristo o Mahoma, hasta los personajes de películas infantiles o las últimas producciones cinematográficas y las series que consumimos ávidamente en estos tiempos. 


			La contribución de los libros a la cultura es un tema que ha abordado recientemente la autora Irene Vallejo en su maravillosa obra El infinito en un junco. En él nos habla del inicio de la fiebre de los libros y la cultura desde la Grecia de Aristóteles. Al expandirse el imperio griego, todas las grandes capitales contaban con bibliotecas como centro de actividad intelectual, para promover la cultura griega, como demostración de poder de los gobernantes y forma de aumentar su prestigio. 


			Como culmen, la Gran Biblioteca de Alejandría, fundada en el s iii a.C., se convirtió en uno de los mayores centros de difusión del conocimiento en la Antigüedad. Irene Vallejo cuenta que el rey Ptolomeo mandaba revisar cada poco tiempo cuántos ejemplares contenía la gran Biblioteca de Alejandría, señal del orgullo por la conservación y acumulación de conocimiento a través de los libros. 


			Puesto que la cultura determina el modo en el que los seres humanos juzgamos la belleza o fealdad de las cosas, la bondad o la maldad, no debemos olvidar que aprendemos a mirar el mundo influenciados por la sociedad en la que crecemos y vivimos.


			¿Cómo surge la cultura?


			La revolución cognitiva de los sapiens y el lenguaje


			Como explica Yuval Harari en su magnífico libro Sapiens: «La revolución cognitiva es el punto en que la historia declaró su independencia de la biología». Tras la revolución agrícola se produce una revolución cognitiva en nuestros antepasados, que desemboca en la aparición de una nueva forma de pensar y comunicarse.


			¿Cómo ocurrió? Los sapiens que poblaban África oriental hace unos 70.000 años empezaron a invadir el resto del planeta. Entre los 70.000 y los 30.000 años inventan todo tipo de utensilios como arcos, flechas, redes, lanzas, barcas, remos, lámparas de aceite y agujas. Además, aparece el comercio, así como los primeros objetos de arte y joyería, como el magnífico ejemplo del hombre-león, tallado en marfil en la cueva de Stadel, Alemania (datado en 32.000 años), o más adelante la hermosa y conocida figura de mujer en piedra caliza llamada Venus de Willendorf, que tiene una antigüedad de 25.000 años.


			Esto supone una revolución en estas sociedades pues, de acuerdo con lo que sabemos, en esta época surgen mitos, leyendas, dioses y religiones.


			La teoría más compartida sitúa el origen de esta revolución en mutaciones genéticas accidentales que, progresivamente, cambiaron las conexiones del cerebro de los sapiens, lo que les permitió pensar de manera diferente y comunicarse con un nuevo lenguaje. Se trataba de un lenguaje muy flexible, que permitía combinar un número de sonidos y señales para producir infinitas frases, cada una con un significado distinto.


			Es cierto que los animales poseen formas de comunicación diversas con las que informan, por ejemplo, sobre la localización de alimentos. Existían también lenguajes vocales en muchos animales y en todos los monos y simios, con distintas llamadas, entendibles por sus congéneres, para alertar de peligros distintos como podían ser un águila o un depredador terrestre como una serpiente.


			Harari afirma que la gran diferencia en la comunicación humana es que el Homo sapiens, además de tener la capacidad de transmitir información sobre otros animales, sobre sus propios congéneres y otras situaciones, puede hablar de ficción, es decir, cosas que no existen.


			La ficción es para este autor una pieza fundamental de nuestra evolución, pues permite crear y compartir mitos comunes a los seres humanos y, de este modo, poder cooperar en grupos muy numerosos de una forma sin precedentes. Sabemos que animales como las hormigas o las abejas cooperan, pero de forma rígida y en grupos familiares. Mamíferos como los lobos o los chimpancés colaboran entre ellos con más flexibilidad, por ejemplo para cazar, pero solo en grupos pequeños.


			Parece que las técnicas de caza de los sapiens, no practicadas por otras especies de Homo, como rodear un rebaño de herbívoros y conducirlos hacia un barranco, se basaban en la cooperación entre grandes grupos de individuos.


			El lenguaje permite a los seres humanos compartir mitos y esto, a su vez, les impulsa a compartir proyectos cada vez más grandes, como la construcción de un gran templo o una gran ciudad. Por eso nos atrevemos a afirmar que el lenguaje hace al ser humano.


			El origen del lenguaje hablado


			Los investigadores han debatido largo tiempo sobre el momento en que los humanos comienzan a hablar.


			La comunicación no verbal aparece en la especie humana antes del desarrollo del habla. Los antepasados del ser humano se comunicarían a través de mímica, gritos y gestos.


			Existen diversas investigaciones sobre los lenguajes que utilizaba el hombre prehistórico, pero, hasta el momento, solo se han obtenido algunas hipótesis no comprobadas. Las más admitidas han sido la divina, la teoría de las exclamaciones, la onomatopéyica y la mecanicista**.


			Las estimaciones sobre la aparición del lenguaje varían enormemente, desde hace unos 50.000 años —la etapa de la revolución cognitiva que explica Harari— hasta un momento muy anterior, como sería el comienzo del género humano hace más de dos millones de años.


			Sabemos que los primeros sistemas de escritura evolucionaron independientemente —más o menos al mismo tiempo en Egipto y Mesopotamia—, pero según los últimos estudios parece que la escritura sumeria fue anterior y surgió en Mesopotamia alrededor del año 3500 a. C.


			Gracias a la escritura se pudo empezar a archivar la información, consignar leyes, ordenar el comercio y preservar la historia, las costumbres y las tradiciones. Precisamente los historiadores establecen la diferenciación entre la prehistoria y la historia partiendo de la ausencia o presencia de fuentes escritas autóctonas.


			Pero la palabra oral no deja huella directa en los restos arqueológicos, por lo que los investigadores han tenido que utilizar otros métodos para tratar de resolver este interrogante. Por ejemplo, las habilidades simbólicas, como los primeros vestigios de arte, o la aparición de habilidades sofisticadas de fabricación de herramientas.


			Por otra parte, el desarrollo del cerebro aporta claves para desvelar este misterio. Hoy sabemos que el neocórtex, una de las áreas más modernas de la corteza cerebral, es el soporte principal del registro de lo simbólico, necesario para la aparición del lenguaje.


			Me parece digna de atención una investigación que trata de aproximarse al origen del lenguaje dirigida por Thomas Morgan, psicólogo de la Universidad de Berkeley (California) en 2015. En ella se estudió la forma en que el lenguaje influye en el aprendizaje a la hora de elaborar unas básicas herramientas de piedra llamadas oldowan. Se trata de escamas de piedra como las fabricadas por los primeros humanos hace aproximadamente 2,5 millones de años.


			El procedimiento para su fabricación consiste en golpear un núcleo de piedra con un martillo, también de piedra, para conseguir que se desprenda así un copo afilado que permitiría cortar la piel y la carne de las presas.


			En el experimento se crearon cinco grupos con distintas condiciones para el aprendizaje: uno en el que únicamente les facilitaban los objetos necesarios (piedra y martillo) sin mostrarles ningún ejemplo para la ingeniería inversa; otro en el que contaban con una muestra de la herramienta que debían fabricar, además de las herramientas y materiales; un tercero en el que podían ver a otros investigadores expertos fabricar las herramientas; otro en el que los expertos podían comunicar con gestos cómo golpear la piedra para lograr el objetivo; y un último grupo en el que se les permitía utilizar el lenguaje hablado para explicar el procedimiento.


			Los resultados demostraron muy poco éxito en los primeros grupos frente a unos resultados mucho más favorables en los grupos con posibilidades de comunicación. Con ayuda del lenguaje no verbal se duplicaba el grado de acierto en la elaboración de la herramienta mientras que, en el último grupo, que contaba con la ayuda de la palabra hablada, el porcentaje de resultados exitosos se cuadruplicaba.
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«Un libro necesario si deseamos aprender
por qué somos Como Somos Yy Nos
comportamos como lo hacemos». ALeEx Rovira,
autor del best seller «La buena suerte».
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