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				Introducción
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				Por las huellas dactilares de un hombre, por las mangas de su abrigo, por sus botas, por las rodillas de sus pantalones, por los callos de sus dedos, por su expresión, por los puños de su camisa, por sus movimientos… cada una de estas cosas revela fácilmente las intenciones de un hombre. Que todo ello unido no arroje luz sobre el interrogador competente es prácticamente inconcebible.

				Sherlock Holmes, 1892
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				De pequeño siempre fui consciente de que lo que la gente decía no era siempre lo que pensaba o lo que sentía, y de que era posible conseguir que los demás hicieran lo que yo quería si era capaz de leer sus verdaderos sentimientos y responder adecuadamente a sus necesidades. A los once años de edad inicié mi carrera como vendedor vendiendo esponjas de puerta en puerta al salir del colegio para ganar algunas monedas, y muy pronto supe adivinar al instante si la persona que me recibía iba a comprarme o no. Cuando llamaba a una puerta y la persona que me respondía me decía que me fuese, pero tenía las manos abiertas mostrando las palmas, sabía que podía insistir con mi presentación porque, a pesar de que de entrada pareciera despreciar mi oferta, no era una persona agresiva. Si alguien me decía en voz baja que me largara, pero utilizando además un dedo acusador o la mano cerrada, sabía que tenía que irme lo antes posible. Me encantaba ser vendedor, y era un vendedor excelente. En la adolescencia me convertí en vendedor de sartenes y cacerolas. Vendía por las noches, y mi capacidad de leer lo que pensaba la gente me llevó a ganar el dinero suficiente como para poder adquirir mi primera propiedad. La venta me proporcionó la oportunidad de conocer a gente y estudiarla de cerca, de evaluar si me comprarían o no, simplemente observando el lenguaje de su cuerpo. Esta habilidad me proporcionó también una ventaja para conocer a chicas en la discoteca, casi siempre podía predecir quién aceptaría bailar conmigo y quién no.

				A los veinte años pasé al negocio de los seguros y conseguí romper diversos records de ventas de la empresa para la que trabajaba, convirtiéndome en el vendedor más joven que, en su primer año, vendía por encima del millón de dólares. Este logro me hizo entrar en la prestigiosa Million Dollar Round Table de Estados Unidos. Tuve suerte de poder transferir a mi nueva área profesional las técnicas que había aprendido de niño vendiendo sartenes y cacerolas, algo directamente relacionado con el éxito que podría alcanzar en cualquier trabajo que tuviera que ver con la gente.

				No todo es lo que parece

				La capacidad para averiguar lo que realmente le sucede a una persona es sencilla… no fácil, pero sencilla. Consiste en hacer encajar lo que usted ve y escucha en el entorno en el que todo sucede y extraer posibles conclusiones. La mayoría de la gente, sin embargo, únicamente ve las cosas que piensa que ve.

				Veamos a continuación una historia que servirá para ilustrar este punto:

				Dos hombres paseaban por el bosque cuando encontraron un enorme agujero profundo.

				–Caramba… parece profundo –dice uno–. Echémosle unas cuantas piedras para ver lo profundo que es.

				Echan unas cuantas piedras y esperan, pero no se oye nada.

				–Pues parece que es un agujero realmente profundo. Echémosle uno de estos pedruscos tan grandes. Este sí que debería hacer ruido.

				Cogen entonces una piedra del tamaño de dos balones de fútbol, la empujan hacia el agujero y esperan, pero siguen sin oír nada.

				–Mira, aquí entre los matorrales hay una traviesa de tren –dice uno de ellos–. Si le echamos esto, definitivamente hará algún tipo de ruido.

				Arrastran la traviesa y la arrojan al agujero, pero sigue sin oírse nada. 

				De pronto, aparece en el bosque una cabra tan rápida como una centella. Se acerca a los dos hombres y pasa justo entre ellos, corriendo todo lo que le dan sus patas. Luego da un salto en el aire y desaparece en el agujero. Los dos hombres se quedan pasmados, sorprendidos por lo que acaban de ver.

				En el bosque aparece entonces un granjero que les dice:

				–Hola, ¿habéis visto a mi cabra?

				–¡Y tanto que la hemos visto! ¡La cosa más loca que hemos visto en la vida! Llegó del bosque corriendo como un rayo y ha caído en este agujero.

				–No –dice el granjero–. Esa no podía ser mi cabra. ¡Mi cabra estaba encadenada a una traviesa de tren!

				¿Conoce bien la palma de su mano?

				A veces decimos que conocemos algo tan bien como «la palma de nuestra mano», pero los experimentos demuestran que menos del cinco por ciento de la gente es capaz de identificar la palma de su mano en una fotografía. Los resultados de un sencillo experimento que llevamos a cabo para un programa de televisión nos demostraron que la mayoría de la gente tampoco es muy buena leyendo las señales que emite el lenguaje del cuerpo. En un hotel colocamos un espejo de gran tamaño en el extremo de un vestíbulo en forma alargada, de modo que creara la ilusión, al entrar, de que había un gran pasillo que atravesaba el hotel, al fondo del cual había otro vestíbulo. Colgamos en el techo plantas grandes, a una distancia de metro y medio por encima del suelo, de modo que, cuando una persona entraba en el vestíbulo, parecía que por el otro extremo estuviera entrando, al mismo tiempo, otra persona. La «otra persona» no era reconocible de inmediato porque las plantas le tapaban la cara, aunque sí era posible ver su cuerpo y sus movimientos. Todos los que entraban observaban al otro recién llegado durante cinco o seis segundos, antes de girar a la izquierda hacia el mostrador de recepción. Cuando les preguntamos si habían reconocido a la otra persona, el ochenta y cinco por ciento de los hombres respondieron «no». La mayoría de los hombres no se reconocieron en un espejo, incluso uno de ellos dijo: «¿Se refiere a ese tipo gordo y feo?». Y no es de sorprender que el cincuenta y ocho por ciento de las mujeres dijeran que era un espejo, y un treinta por ciento dijera que aquella persona «les sonaba».
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				La mayoría de los hombres y prácticamente la mitad de las mujeres desconocen su aspecto del cuello para abajo.
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				¿Sabe detectar las contradicciones del lenguaje del cuerpo?

				Gente de todo el mundo ha desarrollado un sentido de fascinación por el lenguaje del cuerpo de los políticos, porque todos saben que, a veces, los políticos simulan creer en algo en lo que de verdad no creen, o fingir que son alguien que en realidad no son. Los políticos pasan mucho tiempo escondiendo la cabeza, simulando, evitando, engañando, mintiendo, escondiendo sus emociones y sentimientos, utilizando pantallas de humo o espejos y saludando a amigos imaginarios entre la multitud. Pero sabemos por instinto que las señales contradictorias del lenguaje de su cuerpo acabaran delatándolos, de modo que nos encanta observarlos de cerca, con el anhelo de sorprenderlos.

				 [image: Estrellitas%2001.tif]

				¿Cuál es la señal que nos alerta de que un político miente?
Sus labios se mueven.
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				Para un programa de televisión llevamos a cabo un experimento con la cooperación de una oficina de turismo local. Los turistas entraban en la oficina para pedir información sobre lo que podía visitarse en el lugar y sobre atracciones turísticas. Eran dirigidos a un mostrador donde hablaban con un responsable, un hombre de cabello rubio, bigote, con camisa blanca y corbata. Después de unos minutos discutiendo los distintos itinerarios, el hombre se agachaba detrás del mostrador para buscar unos folletos. A continuación aparecía con los folletos, de detrás del mostrador, otro hombre con la cara afeitada, cabello oscuro y con camisa azul. Seguía la discusión exactamente en el punto donde el primer hombre la había dejado. Cerca de la mitad de los turistas no se percataba del cambio, y los hombres presentaban el doble de probabilidades que las mujeres de no percatarse del mismo, no sólo en lo que al lenguaje del cuerpo se refiere, sino también en el aspecto de una persona completamente distinta. A menos de que usted posea una habilidad innata, o de que haya aprendido a leer el lenguaje del cuerpo, es muy probable que tampoco se diera cuenta. Este libro le enseñará todo lo que ha estado perdiéndose hasta ahora.

				¿Cómo hemos escrito este libro?

				Barbara y yo hemos escrito El lenguaje del cuerpo utilizando como base mi libro original. Y no sólo lo hemos ampliado de forma considerable, sino que además hemos introducido investigaciones procedentes de nuevas disciplinas científicas, como la biología evolutiva y la psicología evolutiva, además de nuevas tecnologías como la resonancia magnética, a través de la cual es posible ver lo que sucede en el cerebro. Lo hemos escrito de manera que pueda abrirse por cualquier página elegida al azar y leerse. Hemos limitado el contenido principalmente a los movimientos del cuerpo, sus expresiones y gestos, pues son estas las cosas que deben aprenderse para sacar el mayor provecho de los encuentros personales. El lenguaje del cuerpo le hará más consciente de sus indicios y señales no verbales y le enseñará a utilizarlos para comunicarse con efectividad y obtener las reacciones que desee.

				Este libro aísla y examina, en términos muy sencillos, todos los componentes del lenguaje y los gestos del cuerpo. Tenga en cuenta, no obstante, que son muy pocos los gestos que se realizan de forma aislada, siempre van acompañados de más cosas. Es por ello que hemos intentado evitar una simplificación exagerada de los temas.

				Siempre habrá quien se lleve las manos a la cabeza horrorizado y afirme que el estudio del lenguaje del cuerpo no es más que otro medio a través del cual el conocimiento científico puede ser utilizado para explotar o dominar a los demás, leyendo los secretos y los pensamientos de las personas. Pero nuestra intención con este libro es darle una perspectiva más amplia de la comunicación entre seres humanos para que pueda comprender a los demás con mayor profundidad y, en consecuencia, comprenderse mejor a usted mismo. Comprender cómo funcionan las cosas hace la vida más fácil, mientras que la ignorancia y la falta de comprensión fomentan el miedo y la superstición y nos hacen criticar más a los demás. El observador de aves no se dedica a observarlas para matarlas y conservarlas como trofeos. Del mismo modo, el conocimiento del lenguaje del cuerpo sirve para que nuestros encuentros con los demás se conviertan en experiencias emocionantes.

				Con el objetivo de la simplicidad, y a menos que se diga lo contrario, utilizaremos «él» u «hombre» para referirnos a ambos sexos.

				Su diccionario del lenguaje del cuerpo

				El primer libro tenía el objetivo de ser un manual de trabajo para vendedores, directivos, negociadores y ejecutivos, pero este es aplicable a cualquier aspecto de la vida, bien sea en el hogar, en una cita o en el trabajo. El lenguaje del cuerpo es el resultado de cerca de treinta años de conocimientos acumulados en este campo y en él le ofrecemos el «vocabulario» básico que necesitará para interpretar actitudes y emociones. Este libro le dará las respuestas a algunas de las preguntas más sorprendentes que haya podido tener sobre el comportamiento de la gente, y cambiará para siempre su propio comportamiento. Le parecerá que ha estado hasta ahora encerrado en un cuarto oscuro donde, a pesar de haber percibido siempre los muebles, los cuadros colgados en la pared y la puerta, nunca ha acabado de ver en realidad cómo eran. Este libro será como encender las luces y ver lo que siempre ha estado ahí. Pero ahora sabrá exactamente qué cosas son, dónde están y qué hacer con ellas.

				Allan Pease
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				Comprenda lo básico
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				Esto significa «bueno» para los occidentales, «uno»
para los italianos, «cinco» para los japoneses y
«ya te apañarás» para los griegos.

				Todo el mundo conoce a alguien capaz de entrar en una sala llena de gente y, en cuestión de minutos, ofrecer una descripción exacta de las relaciones que existen entre estas personas y lo que sienten. La habilidad de leer la actitud y los pensamientos de los demás a partir de su comportamiento fue el sistema de comunicación original utilizado por el ser humano antes de que el lenguaje hablado evolucionara.

				Antes de la invención de la radio, la mayor parte de la comunicación se realizaba por escrito a través de libros, cartas y periódicos, lo que significaba que los políticos feos y los malos oradores, como Abraham Lincoln, podían alcanzar el éxito si insistían lo suficiente y escribían una buena copia impresa. La era de la radio dio paso a gente con un buen dominio de la palabra hablada, como Winston Churchill, que hablaba maravillosamente pero a quien le habría costado llegar tan lejos en la era visual actual.

				Los políticos actuales comprenden que la política consiste en la imagen y el aspecto, y los políticos de más alto nivel disponen de consultores personales de lenguaje del cuerpo que les ayudan a transmitir que son personas sinceras, preocupadas por los demás y honestas, especialmente cuando no lo son.

				Parece casi increíble que, a lo largo de nuestros miles de años de evolución, el lenguaje del cuerpo sólo haya empezado a estudiarse a partir de la década de 1960 y que la mayoría del público haya empezado a conocer su existencia a partir de nuestro libro El lenguaje del cuerpo, publicado en 1978. La mayoría sigue creyendo que el lenguaje hablado es nuestra principal forma de comunicación. El habla ha formado parte de nuestro repertorio de comunicación sólo en época reciente, en términos evolutivos, y se utiliza básicamente para transmitir hechos y datos. Seguramente empezó a desarrollarse entre dos millones y quinientos mil años atrás, momento en el que nuestro cerebro triplicó su capacidad. Antes, el lenguaje del cuerpo y los sonidos emitidos por la garganta eran las principales formas de transmisión de emociones y sentimientos, y hoy en día siguen siéndolo. Pero como nos centramos principalmente en las palabras que pronuncia la gente, no estamos lo bastante informados sobre el lenguaje del cuerpo, y mucho menos de la importancia que tiene en nuestra vida.

				Nuestro lenguaje hablado, sin embargo, reconoce la importancia del lenguaje del cuerpo en la comunicación; si no, pensemos en algunas de las frases que comúnmente utilizamos:
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				A lo hecho, pecho. No tuerzas la boca. Mantente a un palmo de distancia. Levanta la barbilla. Avanza con buen pie. 
Bésame el trasero.
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				Algunas de estas frases son difíciles de asimilar, pero imaginamos que comprenderá que tenemos razón. Ante ellas podemos cruzarnos de brazos o darle la espalda, pero esperamos que cumplan la función de hacer comprensible el concepto.

				Al principio…

				Los actores de cine mudo, como Charles Chaplin, fueron los pioneros del dominio del lenguaje del cuerpo, ya que en pantalla sólo disponían de este medio de comunicación. La habilidad de los actores quedaba clasificada como buena o mala por su capacidad de utilizar gestos y señales del cuerpo para comunicarse con el público. Cuando el cine sonoro se hizo popular y los aspectos no verbales de la actuación pasaron a un segundo plano, muchos de los actores del cine mudo cayeron en las sombras y sólo sobrevivieron los que poseían buenas habilidades, tanto si eran verbales como si no.

				Por lo que al estudio académico del lenguaje del cuerpo se refiere, quizá la obra más influyente anterior al siglo XX fuera La expresión de las emociones en el hombre y los animales, de Charles Darwin, publicada en 1872. Aunque su obra solían leerla sólo los académicos, influyó en los estudios modernos de las expresiones faciales y del lenguaje del cuerpo, y muchas de las ideas y observaciones de Darwin han sido validadas desde entonces por investigadores del mundo entero. Desde aquella época los investigadores han anotado y registrado casi un millón de indicios y señales no verbales. Albert Mehrabian, investigador pionero del lenguaje del cuerpo durante la década de 1650, descubrió que, del impacto total del mensaje, un siete por ciento es verbal (sólo palabras), un treinta y ocho por ciento es vocal (incluyendo tono de voz, inflexión y otros sonidos) y un cincuenta y cinco por ciento es no verbal.
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				Se trata del aspecto que tenemos cuando hablamos, 
no de lo que en realidad decimos.

				[image: Estrellitas%2001.tif]

				El antropólogo Ray Birdwhistell fue el pionero del estudio de la comunicación no verbal, de lo que denominó «cinésica». Birdwhistell hizo estimaciones similares sobre la cantidad de comunicación no verbal que tiene lugar entre seres humanos. Estimó que la persona media pronuncia palabras por un total de entre diez y once minutos al día y que la frase media se prolonga sólo durante dos segundos y medio. Birdwhistell estimó asimismo que podemos realizar y reconocer cerca de doscientas cincuenta mil expresiones faciales.

				Igual que Mehrabian, descubrió que el componente verbal de una conversación cara a cara es inferior al treinta y cinco por ciento, y que cerca del sesenta y cinco por ciento de la comunicación es no verbal. Nuestro análisis de miles de entrevistas de venta y de negociaciones grabadas a lo largo de las décadas de 1970 y 1980 demostraron que, en las reuniones de negocios, el lenguaje del cuerpo es el responsable de entre el sesenta y el ochenta por ciento del impacto sobre una mesa de negociación, y que la gente se forma entre el sesenta y el ochenta por ciento de su opinión inicial sobre una persona que acaba de conocer, en menos de cuatro minutos. Los estudios demuestran también que, cuando se negocia por teléfono, la persona con el argumento más potente suele ganar, algo que no es tan cierto en los encuentros personales, porque, en general, tomamos nuestras decisiones finales más por lo que vemos que por lo que oímos.

				¿Por qué no es lo que decimos?

				A pesar de que pueda ser políticamente correcto negarlo, cuando conocemos a una persona emitimos rápidamente juicios sobre su amigabilidad, dominación y potencial como pareja sexual… y no son precisamente los ojos lo primero que miramos.

				En la actualidad la mayoría de los investigadores están de acuerdo en que las palabras se utilizan principalmente para transmitir información, mientras que el lenguaje del cuerpo se utiliza para negociar actitudes interpersonales y, en algunos casos, como sustituto de los mensajes verbales. Por ejemplo, una mujer puede lanzarle a un hombre una «mirada matadora» y le transmite con ello un mensaje muy claro sin siquiera abrir la boca.

				Independientemente de la cultura, las palabras y los movimientos se producen con una predictibilidad tal que Birdwhistell fue el primero en afirmar que una persona bien entrenada debería ser capaz de adivinar el movimiento que una persona está realizando con sólo escuchar su voz. Birdwhistell aprendió incluso a adivinar el idioma que utilizaba una persona con simplemente ver sus gestos.

				A mucha gente le resulta difícil aceptar que el ser humano sigue siendo biológicamente un animal. Somos una especie de primate, el Homo sapiens, un mono sin pelo que ha aprendido a caminar sobre dos miembros y que tiene un cerebro inteligente y avanzado. Pero igual que cualquier otra especie, seguimos dominados por reglas biológicas que controlan nuestras acciones, reacciones, lenguaje corporal y gestos. Lo fascinante de todo esto es que el animal humano rara vez es consciente de que sus posturas, movimientos y gestos pueden estar contando una cosa mientras su voz cuenta otra.

				¿De qué manera revela el cuerpo las emociones y los pensamientos?

				El lenguaje del cuerpo es un reflejo externo de la condición emocional de la persona. Cada gesto o movimiento puede ser una clave valiosa para descubrir una emoción concreta que esa persona siente en ese preciso momento. Por ejemplo, un hombre consciente de que está ganando peso se acariciará el pliegue de piel del mentón; la mujer consciente de los kilos de más que tiene en los muslos se alisará el vestido tirándolo hacia abajo; la persona que siente miedo o está a la defensiva se cruzará de brazos o cruzará las piernas, o ambas cosas; y el hombre que habla con una mujer de pecho generoso evitará, conscientemente, mirarle el pecho mientras que, inconscientemente, sus manos adquirirán un gesto de buscar a tientas.
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				El príncipe Carlos ante un seno generoso.

				La clave para interpretar el lenguaje del cuerpo está en ser capaz de comprender la condición emocional de una persona y escuchar simultáneamente lo que dice y percatarse de las circunstancias bajo las que lo dice. Esto nos permite separar los hechos de la ficción y la realidad de la fantasía. En tiempos recientes los humanos hemos estado obsesionados por la palabra hablada y por nuestra capacidad oratoria. La mayoría de la gente, sin embargo, no es consciente de las señales del lenguaje del cuerpo y de su impacto, a pesar de que ahora sepamos que la mayoría de los mensajes que se despliegan en cualquier conversación, cara a cara, se revelan a través de señales del cuerpo. Por ejemplo, el presidente de Francia, Jacques Chirac; el expresidente de Estados Unidos, Ronald Reagan y el exprimer ministro de Australia, Bob Hawke, utilizan sus manos para revelar el tamaño relativo de los problemas que tienen en mente. Bob Hawke defendió en una ocasión los aumentos de sueldo de los políticos comparando sus salarios con los de los ejecutivos empresariales. Afirmó que los sueldos de los ejecutivos habían aumentado mucho y que los aumentos propuestos de los sueldos de los políticos eran relativamente pequeños. Cada vez que mencionaba los ingresos de los políticos separaba las manos un metro de distancia, pero cada vez que mencionaba los sueldos de los ejecutivos las separaba sólo treinta centímetros. Las distancias entre sus manos revelaban que creía que los políticos estaban consiguiendo mucho más de lo que estaba dispuesto a admitir.
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				Presidente Jacques Chirac. ¿Tratando de comparar la importancia de una cuestión o simplemente alardeando sobre su vida amorosa?

				¿Por qué las mujeres son más perceptivas?

				Cuando decimos que una persona es «perceptiva» o «intuitiva», estamos, sin saberlo, refiriéndonos a su capacidad de leer el lenguaje del cuerpo de otra persona y de comparar estas pistas con las señales verbales que emite. Es decir, cuando decimos que tenemos el «presentimiento» o la «corazonada» de que alguien nos ha mentido, queremos decir, normalmente, que el lenguaje del cuerpo de esa persona y sus palabras no coinciden. Esto es también lo que los oradores denominan «conciencia de público o de grupo». Por ejemplo, si un público estuviera sentado de cualquier manera, con la barbilla hacia abajo y los brazos cruzados sobre el pecho, un orador «perceptivo» tendría el presentimiento de que no estaba transmitiendo su mensaje adecuadamente. Se daría cuenta de que necesitaba tomar un enfoque distinto para que el público se implicara. Del mismo modo, un orador que no fuese «perceptivo» seguiría con su ritmo a pesar de lo que tuviera ante sus ojos.
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				Ser «perceptivo» significa ser capaz de detectar las contradicciones entre las palabras de una persona y el lenguaje de su cuerpo.
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				En términos generales, las mujeres son mucho más perceptivas que los hombres, y esto ha dado origen a lo que comúnmente se conoce como «intuición femenina». Las mujeres poseen una habilidad innata para recoger y descifrar las señales no verbales, además de captar mejor los pequeños detalles. Esta es la razón por la cual tan pocos esposos pueden mentir a sus mujeres y salirse con la suya y por la que, por otro lado, la mayoría de mujeres pueden engatusar a un hombre sin que él se dé cuenta.

				Investigaciones llevadas a cabo por psicólogos de la Universidad de Harvard han demostrado que las mujeres están mucho más alerta que los hombres al lenguaje del cuerpo. El experimento consistió en enseñarles cortometrajes sin sonido donde aparecían un hombre y una mujer conversando, para pedir después a los participantes que descodificaran lo que allí estaba sucediendo a partir de la interpretación de las expresiones de la pareja. La investigación dio como resultado que las mujeres interpretaban correctamente la situación en un ochenta y siete por ciento de las ocasiones, mientras que los hombres llegaban sólo a una exactitud del cuarenta y dos por ciento. Los hombres que trabajaban en servicios comunitarios, así como los que desarrollaban ocupaciones de tipo artístico, enfermería, etcétera, puntuaron casi igual que las mujeres; los homosexuales también. La intuición femenina se hace particularmente evidente en mujeres que han criado hijos. Durante sus primeros años, la madre confía prácticamente sólo en el canal no verbal para comunicarse con su hijo, y este es el motivo por el que las mujeres suelen ser negociadoras más perceptivas que los hombres, porque practican la lectura de signos mucho antes.

				¿Qué muestran los escáneres cerebrales?

				La mayoría de las mujeres poseen la organización cerebral necesaria para superar en comunicación a cualquier hombre del planeta. Los escáneres cerebrales realizados mediante la técnica de la resonancia magnética muestran con claridad por qué las mujeres tienen mucha más capacidad que los hombres para comunicarse y evaluar a la gente. Las mujeres poseen entre catorce y dieciséis áreas del cerebro destinadas a evaluar el comportamiento de los demás, mientras que los hombres poseen entre cuatro y seis. Esto explica por qué una mujer puede asistir a una cena y rápidamente averiguar el estado de la relación de las otras parejas asistentes a la fiesta (quién tiene una discusión, a quién le gusta quién, etcétera), y también explica por qué, desde el punto de vista de una mujer, los hombres hablan poco y por qué, desde el punto de vista de un hombre, las mujeres no callan nunca.

				Como mostramos en Por qué los hombres no escuchan y las mujeres no entienden los mapas, el cerebro femenino está organizado para el multiseguimiento: la mujer media es capaz de pensar simultáneamente en entre dos y cuatro temas no relacionados. De este modo, puede estar mirando la televisión mientras habla por teléfono, además de escuchar una segunda conversación que se desarrolla en su proximidad, mientras toma una taza de café. Puede hablar en una misma conversación de varios temas no relacionados y utilizar cinco tonos vocales para cambiar de tema o subrayar puntos. Desgraciadamente, la mayoría de los hombres sólo es capaz de identificar tres de estos tonos. Como resultado de ello, los hombres suelen «perder el hilo» cuando las mujeres intentan comunicarse con ellos.

				Los estudios demuestran que una persona que confía en la pura evidencia visual obtenida frente a frente para evaluar el comportamiento de otra persona, probablemente tendrá opiniones más exactas sobre esta que otra que confíe únicamente en sus corazonadas. La evidencia está en el lenguaje del cuerpo de la persona y, a pesar de que las mujeres pueden hacerlo subconscientemente, todo el mundo puede aprender a leer conscientemente esas señales. Y en esto consiste este libro.

				¿Por qué saben tanto las pitonisas?

				Si alguna vez ha visitado a una pitonisa seguramente habrá salido de allí asombrado por las muchas cosas que sabía de usted, cosas que los demás desconocían. Las investigaciones llevadas a cabo en el negocio de las pitonisas demuestran que utilizan una técnica conocida como «lectura en frío», que puede llegar a producir una exactitud de en torno al ochenta por ciento al efectuar la «lectura» de una persona desconocida. Por mucho que a la gente ingenua y vulnerable pueda parecerle magia, se trata simplemente de un proceso basado en la observación detallada de las señales del lenguaje del cuerpo, sumado a una comprensión de la naturaleza humana y a un conocimiento de las probabilidades estadísticas. Es una técnica que practican esoteristas, lectores del tarot, astrólogos y lectores de la mano para reunir información sobre el «cliente». Muchos de los «lectores en frío» desconocen sus habilidades para interpretar las señales no verbales y acaban convencidos de que, en realidad, poseen habilidades esotéricas. Todo esto viene a sumarse a una interpretación teatral convincente, animada por el hecho de que las personas que regularmente visitan a las pitonisas lo hacen con esperanzas positivas sobre el resultado. Hágase con una baraja de cartas del tarot, una bola de cristal o dos y un poco de teatro, y ya tiene el escenario perfecto para una sesión de lectura de lenguaje del cuerpo capaz de convencer incluso al más escéptico de que lo que allí funciona son las fuerzas esotéricas y mágicas. Todo se resume en la habilidad del lector para descodificar las reacciones de una persona a las afirmaciones que va emitiendo, a las preguntas que va formulando y en la información reunida a partir de la simple observación del aspecto externo de una persona. La mayoría de las adivinas son mujeres porque, como tales, y como hemos comentado anteriormente, poseen ese entramado cerebral adicional que les permite interpretar las señales del cuerpo de los bebés y la situación emocional de los demás.
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				La pitonisa observó su bola de cristal y empezó a reír de forma incontrolable. John le dio entonces un puñetazo en la nariz. Era la primera vez que tropezaba con una médium feliz.
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				Para demostrar lo que queremos decir, nos convertimos ahora en una pitonisa que va a leer su futuro. Imagínese que acaba de entrar en una habitación débilmente iluminada, llena de humo, donde una pitonisa cargada de joyas y con un turbante permanece sentada frente a una mesita baja en forma de media luna donde hay una bola de cristal:

				Me alegro de que haya venido a esta sesión. Puedo ver todo lo que le preocupa porque estoy recibiendo de usted señales muy potentes. Siento que las cosas que realmente desea de la vida parecen a veces poco realistas y que a menudo se pregunta si podrá algún día conseguirlas. Percibo también que a veces es usted amigable, sociable y abierto con los demás, pero que en otras ocasiones se muestra callado, reser vado y cauteloso. Se enorgullece de ser un pensador independiente, pero también sabe no aceptar lo que ve y escucha de los demás si no tiene pruebas de ello. Le gusta el cambio y la variedad y se inquieta cuando se ve controlado por las restricciones y la rutina. Quiere compartir sus sentimientos más íntimos con las personas cercanas pero no le parece inteligente ser demasiado abierto y revelar sus intimidades. Hay un hombre en su vida, cuyo nombre empieza con S, que ejerce una gran influencia sobre usted en estos momentos y una mujer nacida en noviembre entrará en contacto con usted el mes que viene con una excitante oferta. Aunque exteriormente parece disciplinado y controlado, tiende a preocuparse interiormente y a veces se pregunta si habrá tomado o no la decisión correcta.

				¿Qué tal lo hemos hecho? ¿Hemos interpretado bien su personalidad? Los estudios demuestran que la información de esta «interpretación» es exacta en más de un ochenta por ciento para cualquier persona que la lea. Hágase con una habilidad excelente para leer las posturas del lenguaje del cuerpo, las expresiones faciales y los demás cambios y movimientos de una persona, súmele una luz débil, una música tranquila y un palito de incienso, y le garantizamos que incluso podría sorprender al perro. No le animamos a que se convierta en pitonisa, pero sí le aseguramos que pronto será capaz de interpretar a los demás tan bien como ellas.

				¿Congénito, genético o culturalmente aprendido?

				Cuando cruza los brazos sobre su pecho, ¿cruza el izquierdo sobre el derecho o el derecho sobre el izquierdo? La mayoría no puede describirlo con seguridad sin antes probarlo. Cruce ahora los brazos sobre el pecho y luego intente rápidamente cambiar la posición de los brazos. Mientras que en un sentido resulta cómodo, en el otro es totalmente lo contrario. La evidencia sugiere que podría tratarse de un gesto genético que no puede cambiarse.
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				Siete de cada diez personas cruzan el brazo izquierdo por encima del derecho.

				[image: Estrellitas%2001.tif]

				Se han llevado a cabo muchos debates e investigaciones para descubrir si las señales no verbales son congénitas, aprendidas, transmitidas genéticamente o adquiridas por otros medios. Se han llevado a cabo estudios con personas ciegas (que no podrían haber aprendido las señales no verbales a través del canal visual), mediante la observación del comportamiento gestual en muchas culturas de todo el mundo y estudiando el comportamiento de nuestros parientes antropológicamente más cercanos, los chimpancés y los monos.

				Las conclusiones de la investigación indican que determinados gestos caen en determinadas categorías. Por ejemplo, la mayoría de los primates nacen con la capacidad de poder chupar inmediatamente, lo que viene a demostrar que se trata de una capacidad congénita o genética. El científico alemán Eibl-Eibesfeldt descubrió que las expresiones sonrientes de los ni ños nacidos sordos y ciegos se producen independientemente de aprender o imitar, lo que significa que debe tratarse también de gestos congénitos. Ekman, Friesen y Sorenson corroboraron algunas de las creencias originales de Darwin sobre los gestos congénitos cuando estudiaron las expresiones faciales de personas de cinco culturas ampliamente diferenciadas. Descubrieron que cada una de esas culturas utilizaba básicamente los mismos gestos faciales para mostrar la emoción, lo que los llevó a la conclusión de que estos gestos deben de ser también congénitos.
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				Las diferencias culturales son muchas, pero las señales básicas del lenguaje del cuerpo son las mismas en todas partes.
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				Sigue existiendo un debate sobre si algunos gestos son culturalmente aprendidos y se tornan luego habituales, o son genéticos. Por ejemplo, muchos hombres ponen el abrigo sobre el brazo derecho, mientras que las mujeres suelen colocarlo sobre el izquierdo. Esto muestra que los hombres utilizan el hemisferio cerebral izquierdo para realizar esta acción, mientras que las mujeres utilizan el hemisferio derecho. Cuando un hombre adelanta a una mujer en una calle muy transitada, suele volver el cuerpo hacia ella al pasarle por delante; ella, instintivamente, vuelve su cuerpo en dirección contraria para proteger sus pechos. ¿Se trata de una reacción femenina congénita o ha aprendido a hacerlo inconscientemente observando a otras mujeres?

				Algunos orígenes básicos

				La mayoría de las señales básicas de comunicación son las mismas en todo el mundo. La gente sonríe cuando está feliz y pone mala cara o frunce el entrecejo cuando está triste o enfadada. El movimiento de la cabeza hacia adelante está casi universalmente reconocido para indicar el «sí» o una afirmación. Es una forma de bajar la cabeza y seguramente se trata de un gesto congénito, pues también lo utilizan las personas ciegas de nacimiento. Mover la cabeza de lado a lado para indicar el «no» o la negación es también universal y parece ser un gesto aprendido en la infancia. Cuando un bebé ha tomado la leche suficiente, mueve su cabeza de un lado a otro para rechazar el pecho de su madre. Cuando el niño ha comido suficiente, mueve la cabeza de un lado a otro para detener cualquier intento de recibir una nueva cucharada y, de esta manera, aprende rápidamente a utilizar el gesto de mover la cabeza de un lado a otro para mostrar su desacuerdo o una actitud negativa.
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				El gesto de mover la cabeza de un lado a otro indica un «no» y debe su origen a la alimentación en la infancia.
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				El origen evolutivo de algunos gestos puede remontarse a nuestro pasado de animales. La sonrisa, por ejemplo, es un gesto de amenaza en la mayoría de animales carnívoros, pero en el caso de los primates se realiza en conjunción con gestos no amenazadores para mostrar sumisión.

				Enseñar los dientes y los orificios nasales son gestos derivados del acto de atacar y son señales primitivas utilizadas por otros primates. Arrugar la nariz es un gesto que los animales utilizan para alertar a los otros de que, si es necesario, utilizarán los dientes para atacar o defender. En el caso de los humanos, el gesto sigue apareciendo, aunque los humanos no suelen atacar empleando los dientes.
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				Humanos y animales arrugando la nariz:
a nadie le apetecería una cita con ninguno de los dos.

				Ensanchar los orificios nasales permite que entre más aire para oxigenar el cuerpo y prepararlo para la acción de luchar o salir huyendo y, en el universo de los primates, comunica a los demás que se necesita respaldo para afrontar una amenaza inminente. En el mundo de los humanos, el gesto de arrugar la nariz está provocado por el enfado, la irritación, la sensación de amenaza física o emoción o la sensación de que algo no va bien.

				Gestos universales

				Encogerse de hombros es también un buen ejemplo de gesto universal utilizado para demostrar que una persona no conoce o no comprende lo que otra le dice. Es un gesto múltiple que consta de tres partes principales: palmas de las manos expuestas para demostrar que en las manos no se esconde nada, hombros levantados para proteger el cuello del ataque y cejas levantadas, que es un saludo universal de sumisión.

				[image: Imagen33041.PNG]

				Encogerse de hombros indica sumisión.

				Igual que el lenguaje verbal difiere de cultura en cultura, algunas señales del lenguaje corporal difieren también. Mientras que un gesto puede ser común en una cultura en particular y tener una interpretación clara, puede carecer de sentido en otra cultura o incluso tener un significado totalmente distinto. Las diferencias culturales se tratan en el capítulo 5.

				Tres reglas para interpretar correctamente

				Lo que usted vea y escuche en cualquier situación no refleja necesariamente las actitudes reales que la gente pueda tener. Para comprender bien las cosas, tiene que seguir tres reglas básicas.

				Regla 1. Lea los gestos de forma agrupada

				Uno de los errores más graves del novato en la interpretación del lenguaje del cuerpo es leer un gesto solitario aislándolo de otros gestos o circunstancias. Por ejemplo, rascarse la cabeza puede significar diversas cosas (sudor, inseguridad, caspa, piojos, olvido, despiste o mentira) y todo depende de los otros gestos que se producen simultáneamente. Igual que sucede en cualquier lenguaje hablado, el lenguaje del cuerpo tiene palabras, frases y puntuación. Cada gesto es como una palabra, y una palabra puede tener varios significados.

				Sólo es posible comprender el completo significado de una palabra cuando esta entra a formar parte de una frase junto con otras palabras. Los gestos se producen en «frases» o grupos e invariablemente revelan la verdad sobre los sentimientos o actitudes de una persona. Un grupo de lenguaje corporal, igual que una frase verbal, necesita de un mínimo de tres palabras para poder definir con exactitud cada una de ellas. La persona «perceptiva» es aquella capaz de leer las frases del lenguaje del cuerpo de una persona y emparejarlas adecuadamente con las frases verbales que pronuncia.
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				Rascarse la cabeza puede significar incertidumbre, pero también es señal de la existencia de caspa.
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				Por lo tanto, para una lectura o interpretación correcta es necesario obser var los grupos de gestos. Cada uno de nosotros tiene uno o más gestos repetitivos que simplemente revelan que estamos aburridos o nos sentimos presionados. Tocarse continuamente el pelo o juguetear con él es un ejemplo común de esto pero, si se aísla de otros gestos, puede significar que esa persona se siente insegura o ansiosa. Nos tocamos el pelo o la cabeza porque así es como nuestra madre nos consolaba de pequeños.

				Para demostrar el tema de los grupos, veamos un conjunto de gestos de Valoración Crítica que podría utilizar una persona que no se siente impresionada por lo que está escuchando.

				La señal principal de Valoración Crítica es el gesto de la mano en la cara, con el dedo índice junto a la mejilla mientras otro dedo tapa la boca y el pulgar soporta la barbilla. Más pruebas de que esa persona está sumida en pensamientos críticos sobre lo que está escuchando son las piernas cruzadas con tensión y el brazo cruzado por encima del cuerpo (postura de­ fensiva) mientras la cabeza y la barbilla miran hacia abajo (negatividad/ hostilidad). Esta «frase» del lenguaje del cuerpo dice algo así como: «No me gusta lo que estás diciendo», «No estoy de acuerdo» o «Estoy reprimiendo mis sentimientos negativos».
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				Con este hombre está usted perdiendo puntos.
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				Hillary Clinton utiliza este conjunto de gestos cuando no está convencida.

				

				Regla 2. Busque la congruencia

				Las investigaciones demuestran que las señales no verbales tienen un impacto cinco veces superior al canal verbal y que cuando ambos son incongruentes, la gente, especialmente las mujeres, confían en el mensaje no verbal e ignoran el contenido verbal.

				Si usted, como la persona que habla, tuviese que pedirle a la persona que escucha (representada en la ilustración anterior) que le diese su opinión sobre algo que usted ha dicho y le respondiera que no está de acuerdo, las señales de su lenguaje corporal serían congruentes con sus frases verbales, es decir, encajarían, pero si le dijese que está de acuerdo con lo que usted ha dicho, es probable que estuviese mintiendo porque sus lenguajes y sus gestos serían incongruentes.
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				Cuando las palabras y el lenguaje del cuerpo de una persona entran en conflicto, las mujeres ignoran las palabras.
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				¿Estaría convencido viendo a un político detrás de un estrado hablando con confianza pero con los brazos cruzados sobre el pecho (postura defensiva) y la barbilla baja (postura crítica y hostil), mientras le explica a su audiencia lo receptivo y abierto que está a las ideas de los jóvenes?

				¿Y si intentara convencerle de su carácter cálido y cariñoso dando golpes rotundos y breves al estrado? Sigmund Freud explicó en una ocasión que una paciente suya le expresaba verbalmente la felicidad de su matrimonio mientras, inconscientemente, jugaba con su anillo de casada quitándoselo del dedo. Freud se dio cuenta de la importancia de este gesto inconsciente y no se sorprendió cuando empezaron a salir a la luz los problemas del matrimonio.

				La observación de los grupos de gestos y la congruencia de los canales verbales y de lenguaje del cuerpo son la clave para interpretar con exactitud las actitudes a través del lenguaje del cuerpo.

				Regla 3. Interprete los gestos en contexto

				Todos los gestos deberían ser considerados en el contexto en el que se producen. Si, por ejemplo, un frío día de invierno, una persona estuviera sentada en la terminal de autobuses con los brazos y las piernas cruzadas y la barbilla hacia abajo, significaría seguramente que tiene frío, no que esté a la defensiva. Pero si esa persona utilizara los mismos gestos estando sentada en una mesa mientras usted, delante de ella, tratara de venderle una idea, un producto o un servicio, sería correcto interpretarlo como que esa persona se siente negativa o rechaza su oferta.
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				Tiene frío, no está a la defensiva.

				A lo largo de este libro consideramos en su contexto todas las señales del lenguaje del cuerpo y, cuando sea posible, examinaremos los grupos de gestos.

				¿Por qué es tan fácil malinterpretar?

				Una persona que cuando le estrecha la mano lo hace sin fuerza, especialmente en el caso de los hombres, suele verse acusada de tener un carácter débil. Cuando en el próximo capítulo hablemos de técnicas de dar la mano, exploraremos el motivo detrás de este concepto; pero cuando una persona sufre artritis en las manos, estrechará también sin fuerza para evitar el dolor que podría producirle dar un fuerte apretón. De modo similar, los artistas, músicos, cirujanos y todos aquellos cuyo trabajo es delicado e implica la utilización de las manos, prefieren no estrechar la mano y, si se ven obligados a ello, lo hacen sin fuerza para protegérselas.

				Una persona vestida con ropa ceñida y estrecha será incapaz de utilizar determinados gestos, y ello puede afectar a la utilización que haga del lenguaje del cuerpo. Por ejemplo, la gente obesa no puede cruzar las piernas. Las mujeres que llevan falda corta se sientan con las piernas cruzadas con tensión para protegerse, aunque ello les proporcione un aspecto más distante y tengan menos probabilidades de que alguien las saque a bailar en una discoteca. Estas circunstancias son minoritarias, pero es importante tener en cuenta el efecto de las restricciones físicas y de las incapacidades sobre el movimiento del cuerpo.

				¿Por qué es más fácil interpretar a los niños?

				La gente mayor es más difícil de interpretar que la más joven, y ello se debe a que su rostro tiene menos tono muscular.

				La velocidad de algunos gestos y su evidencia se relaciona también con la edad del individuo. Por ejemplo, cuando un niño de cinco años de edad cuenta una mentira es probable que de inmediato se tape la boca con una o ambas manos.
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				El niño que miente.

				La acción de taparse la boca puede alertar a su progenitor de la mentira y este gesto de tapársela continuará, seguramente, a lo largo de su vida, variando normalmente sólo en términos de la velocidad con que se lleva a cabo. Cuando un adolescente miente, la mano se dirige a la boca de un modo similar a como lo hace el niño de cinco años, aunque el gesto evidente de toda la mano tapando la boca, queda sustituido por los dedos que acarician sus bordes.
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				El adolescente que miente.

				El gesto original de taparse la boca se vuelve más rápido, si cabe, al llegar a la edad adulta. Cuando un adulto miente es como si su cerebro ordenara a su mano que se tapara la boca para intentar bloquear las palabras engañosas, igual que hacía el niño de cinco años y el adolescente; pero, en el último momento, la mano se aleja de la cara y se obtiene, como resultado de ello, el gesto de tocarse la nariz. Se trata, simplemente, de la versión adulta de taparse la boca utilizada en la infancia.
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				Bill Clinton respondiendo preguntas sobre 
Monica Lewinsky frente al Tribunal Supremo.

				Esto demuestra cómo, a medida que la gente se hace mayor, sus gestos se tornan más sutiles y menos evidentes, razón por la cual suele ser más difícil interpretar los gestos de un adulto de cincuenta años que los de un niño de cinco.

				¿Podemos fingir?

				Nos preguntan muchas veces si es posible fingir el lenguaje del cuerpo. La respuesta general a la pregunta es no, debido a la falta de congruencia entre los gestos principales, las micro-señales del cuerpo y las palabras habladas que probablemente se generan. Por ejemplo, la exhibición de las palmas de las manos se suele asociar con la sinceridad, pero aunque la persona que engaña enseñe las palmas de las manos y sonría mientras cuenta una mentira, serán sus micro-gestos los que acabarán delatándola. Por ejemplo, sus pupilas se contraerán, arqueará una ceja o torcerá la comisura de la boca, señales todas que contradicen el gesto de revelar las palmas de las manos y la sonrisa sincera. El resultado es que los receptores, especialmente las mujeres, no se creerán lo que están escuchando.
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				El lenguaje del cuerpo es más fácil de fingir frente a hombres que frente a mujeres porque, en general, los hombres no saben interpretar muy bien el lenguaje del cuerpo.
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				Una historia real: el candidato mentiroso

				Estábamos entrevistando a un hombre que nos explicaba por qué había dejado su último puesto de trabajo. Nos dijo que no había oportunidades de futuro y que irse le había resultado una decisión difícil porque se llevaba bien con todos sus compañeros. Una entrevistadora dijo que tenía la «intuición» de que el candidato estaba mintiendo y que aquel hombre albergaba sentimientos negativos hacia su anterior jefe, por mucho que el candidato lo elogiara continuamente. Cuando repasamos la entrevista a través de una grabación de vídeo, nos dimos cuenta de que cada vez que el candidato mencionaba a su antiguo jefe, aparecía en el lado izquierdo de su cara una mueca de una décima de segundo. A menudo estas señales contradictorias aparecen en el rostro durante una fracción de segundo y el observador normal las pasa por alto. Llamamos por teléfono a su antiguo jefe y descubrimos que el candidato había sido despedido por vender droga a otros empleados. Por mucho que el candidato hubiera intentado fingir el lenguaje de su cuerpo, sus microgestos contradictorios acabaron poniendo el juego a favor de nuestra entrevistadora.

				La clave aquí está en ser capaz de separar los gestos auténticos de los fingidos y con ello aprender a distinguir a una persona sincera de un impostor. Las señales como la dilatación de pupilas, la sudoración y el sonrojo no pueden fingirse conscientemente, pero exponer las palmas de las manos para tratar de parecer sincero es algo que se aprende con facilidad.
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				Los farsantes sólo pueden fingir durante un breve periodo de tiempo.
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				A pesar de todo, hay algunos casos en los que el lenguaje del cuerpo se finge deliberadamente para obtener ciertas ventajas. Pensemos, por ejemplo, en los concursos de Miss Mundo o Miss Universo, en los que las concursantes utilizan movimientos del cuerpo estudiados y aprendidos para dar una impresión de calidez y sinceridad. Los jueces otorgan más o menos puntuación, dependiendo de lo bien que las concursantes saben transmitir estas señales, pero ni las concursantes más expertas pueden fingir durante mucho tiempo y el cuerpo acaba mostrando señales contradictorias independientes de las acciones conscientes. Hay muchos políticos expertos en falsificar el lenguaje de su cuerpo con tal de que los votantes les crean, y se dice, de los políticos que mejor lo hacen (como es el caso de John F. Kennedy y Adolf Hitler), que tienen «carisma».

				En resumen, es muy difícil falsificar el lenguaje del cuerpo durante mucho tiempo pero, como veremos, es importante aprender a utilizar un lenguaje del cuerpo positivo para comunicarse con los demás y eliminar el lenguaje del cuerpo negativo que podría enviar un mensaje erróneo. Gracias a ello nos resultará más cómodo estar en compañía de los demás y nos hará más aceptables, lo que constituye uno de los objetivos de este libro.

				Cómo convertirse en un gran intérprete

				Dedique quince minutos diarios a estudiar el lenguaje del cuerpo de otras personas y a adquirir conciencia de sus gestos. Un buen lugar de lectura es cualquier sitio donde la gente se encuentre e interactúe. Un aeropuerto resulta especialmente adecuado para observar la totalidad del espectro de gestos humanos, pues es un espacio donde la gente expresa abiertamente, a través del lenguaje del cuerpo, su impaciencia, enfado, pena, felicidad y muchas otras emociones. Los actos sociales, las reuniones de negocios y las fiestas son también lugares excelentes. Cuando domine el arte de leer el lenguaje del cuerpo podrá asistir a una fiesta, estar toda la velada sentado en un rincón y pasárselo estupendamente, sólo observando los rituales del lenguaje del cuerpo de los demás.
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				El ser humano moderno es peor que sus antepasados en lo que a la interpretación del lenguaje del cuerpo se refiere, pues las palabras nos sirven ahora de distracción.
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				La televisión ofrece también una oportunidad excelente de aprender. Baje el sonido e intente comprender lo que sucede observando únicamente las imágenes. Suba el sonido cada pocos minutos para verificar lo acertado de sus lecturas no verbales y, tarde o temprano, será capaz de ver programas enteros sin sonido alguno y comprender lo que sucede, igual que hacen las personas sordas.

				Aprender a interpretar las señales del lenguaje del cuerpo no sólo le hace más consciente de cómo otros intentan dominar y manipular, sino que, además, nos lleva a darnos cuenta de que lo hacen también con nosotros y, lo más importante, nos enseña a ser más sensibles a los sentimientos y a las emociones de los demás.

				Hemos sido testigos del surgimiento de un nuevo tipo de científico social: el Observador del Lenguaje del Cuerpo. Del mismo modo que al observador de aves le gusta observar las aves y su comportamiento, el Observador del Lenguaje del Cuerpo se complace observando las pistas no verbales y las señales que emiten los seres humanos. Los observa en actos sociales, en la playa, por televisión, en la oficina o en cualquier lugar donde la gente interaccione. Es un estudiante del comportamiento que quiere aprender de las acciones de sus compañeros humanos para así poder aprender más sobre sí mismo y mejorar sus relaciones con los demás.
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				¿Cuál es la diferencia entre un observador y un acechador?
Un bloc de notas y un bolígrafo.
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				a
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				El poder está en sus manos

				De qué modo las manos y los apretones de manos se utilizan para controlar

				[image: Imagen33096.PNG]

				En la antigüedad, enseñar la palma de las manos se utilizaba para demostrar que no había armas escondidas.

				Era el primer día para Adam en su nuevo puesto en una empresa de Relaciones Públicas y quería crear buena impresión a todo el mundo. Fueron presentándole a todos sus compañeros y él los saludó con un apretón de manos y una amplia sonrisa. Adam medía un metro noventa, era guapo, vestía bien y tenía todo el aspecto de un hombre de relaciones públicas de éxito. Estrechó las manos de todos sus compañeros con firmeza, tal como su padre le había enseñado de pequeño. Con tanta firmeza, de hecho, que acabó haciendo sangrar el dedo anular de dos de sus compañeras y dejando otras manos doloridas. Los demás hombres compitieron con el apretón de manos de Adam… eso es lo que hacen los hombres. Las mujeres, sin embargo, sufrieron en silencio y empezaron pronto a murmurar: «Alejaos de ese nuevo, Adam, ¡es un maltratador!». Los hombres nunca lo sacaron a relucir, pero las mujeres se limitaron a eludirle..., y la mitad de los directivos de la empresa eran mujeres.

				Las manos han sido la herramienta más importante de la evolución humana y existen más conexiones entre el cerebro y las manos que entre cualquier otra parte del cuerpo. Sin embargo, muy poca gente se ha puesto alguna vez a pensar en cómo se comportan sus manos o en cómo estrechan la mano cuando son presentados. Y aun así, estos cinco y siete primeros movimientos determinan si en la relación reinará el dominio, la sumisión o los juegos de poder. A lo largo de la historia, mostrar la palma de las manos se ha asociado a sinceridad, honestidad, vasallaje y sumisión. Hoy en día, muchos juramentos siguen haciéndose con la palma de la mano colocada sobre el corazón y cuando una persona va a testificar ante los tribunales, jura manteniendo la mano en el aire, sujetando la Biblia sobre la mano izquierda y mostrando la palma de la mano derecha a los miembros del tribunal. Una de las pistas más valiosas para descubrir si alguien es abierto y sincero (o no lo es) consiste en observar la exhibición de las palmas de sus manos. Igual que un perro expondrá su garganta para mostrar sumisión o rendirse al ganador, el ser humano utiliza la exhibición de las palmas de las manos para mostrar que va desarmado y, por lo tanto, no constituye ninguna amenaza.

				[image: Estrellitas%2001.tif]

				Los perros sumisos exhiben su garganta.
El ser humano exhibe las palmas de las manos.
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				Cómo detectar la apertura

				Cuando la gente quiere ser abierta y honesta suele mostrar una o las dos palmas de las manos a la otra persona y decir algo así como: «¡Yo no lo hice!», «Lo siento, si te he molestado» o «Te estoy diciendo la verdad». Cuando alguien empieza a abrirse o a ser sincero, expondrá a la otra persona toda la palma de su mano o parte de ella. Igual que sucede con la mayoría de las señales del lenguaje del cuerpo, se trata de un gesto totalmente inconsciente que nos proporciona la sensación «intuitiva» o la corazonada de que esa persona está diciendo la verdad.

				[image: Imagen33103.PNG]

				«Confíe en mí: soy médico.»
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				Las palmas de las manos se utilizan intencionadamente
en todas partes para comunicar una perspectiva abierta y honesta.

				Cuando los niños mienten o esconden alguna cosa, suelen esconder las manos en la espalda. De modo similar, un hombre que quiere esconder sus detalles después de una noche de juerga con los amigos esconderá las manos en los bolsillos, o se cruzara de brazos, cuando intente explicar a su pareja dónde ha estado. Sin embargo, el hecho de que esconda las palmas de las manos le proporcionará a ella la intuición de que no está contándole la verdad. La mujer que intenta esconder alguna cosa intentará evitar el tema o hablará sobre temas no relacionados mientras efectúa diversas tareas simultáneamente.
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				Cuando los hombres mienten, el lenguaje de su cuerpo puede ser evidente.
Cuando las mujeres mienten, prefieren aparentar estar ocupadas.
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				A los vendedores se les enseña a observar si sus clientes potenciales enseñan las palmas de las manos cuando exponen los motivos o las objeciones sobre el porqué de no poder comprar un producto, porque cuando alguien ofrece razones válidas suele enseñar la palma de las manos. Cuando la gente explica sus motivos con sinceridad, lo hace utilizando las manos y mostrando las palmas, mientras que alguien que no dice la verdad estaría dando las mismas respuestas verbales pero escondiendo las manos.

				Guardar las manos en los bolsillos es el truco favorito de los hombres que no quieren participar en una conversación. Las palmas de las manos eran originalmente como las cuerdas vocales del lenguaje del cuerpo pues «hablaban» más que cualquier otra parte del cuerpo y esconderlas era como mantener la boca cerrada.
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				Manos en los bolsillos: el príncipe Guillermo muestra a los medios de comunicación que no quiere hablar.

				Utilización intencionada de las palmas de las manos para engañar

				Hay quien nos pregunta: «Si digo una mentira y dejo bien visibles las palmas de las manos, ¿existen más probabilidades de que la gente me crea?». La respuesta es sí… y no. Si miente usted escandalosamente enseñando las palmas de las manos, seguirá pareciendo poco sincero porque muchos de los otros gestos que deberían ser también visibles como muestra de sinceridad están ausentes y aparecerán, en cambio, los gestos negativos que se utilizan cuando se miente, siendo incongruentes con las palmas de las manos expuestas. Los artistas de la estafa y los mentirosos profesionales son gente que ha desarrollado el arte especial de conseguir que sus señales no verbales complementen sus mentiras verbales. Cuanto mejor utilice el estafador el lenguaje del cuerpo que indica sinceridad mientras cuenta una mentira, mejor será.
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				–¿Me querrás todavía cuando sea vieja y canosa?

				–preguntó ella, enseñando las palmas de las manos.

				–No sólo te querré, –respondió él–, sino que además te escribiré.
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				La ley de la causa y el efecto

				Es posible, sin embargo, parecer más abiertos y creíbles en nuestra comunicación si practicamos otros gestos con la palma de la mano expuesta. Resulta interesante que, a medida que los gestos con las palmas de las manos expuestas se convierten en una costumbre, la tendencia a decir mentiras disminuye. Debido a la ley de la causa y el efecto, a mucha gente le resulta difícil mentir exponiendo las palmas de las manos. Cuando una persona es sincera, enseñará las palmas de las manos, pero el simple hecho de mostrarlas dificulta a cualquier persona el poder decir una mentira convincente. Esto se debe a que los gestos y las emociones están directamente vinculados entre sí. Si usted está a la defensiva, por ejemplo, cruzará seguramente los brazos sobre el pecho; pero si sólo cruza los brazos sobre el pecho, empezará a experimentar sentimientos defensivos, y si habla usted exponiendo las palmas de las manos, ejercerá presión sobre su interlocutor para que también sea sincero. En otras palabras, la exhibición de las palmas de las manos puede ayudar a anular parte de la información falsa que su interlocutor le diría y le anima a ser más abierto con usted.

				El poder de la mano

				Una de las señales del cuerpo menos conocida, pero de las más poderosas, es la que transmite la mano humana cuando da instrucciones a alguien, da órdenes o da un apretón a modo de saludo. Utilizado de determinada manera, el poder de la mano otorga a su usuario el poder de la autoridad silenciosa.

				Con las manos existen tres gestos de orden principales: la posición de la palma de la mano hacia arriba, la posición de la palma de la mano hacia abajo y la posición de la palma de la mano cerrada con un dedo apuntando. Las diferencias entre las tres posiciones se muestran en este ejemplo: supongamos que usted le pide a alguien que coja una cosa y la lleve a otro sitio. Supongamos que en cada ejemplo utiliza el mismo tono de voz, las mismas palabras y las mismas expresiones faciales, y que lo único que cambia es la posición de la mano.

				La palma de la mano hacia arriba se utiliza como un gesto de sumisión, libre de amenazas, una reminiscencia del gesto de pedir de un mendigo y, desde una perspectiva evolutiva, viene a demostrar que la persona que lo utiliza va desarmada. La persona a la que se le pide que traslade el objeto no sentirá ninguna presión y no se verá amenazada por la solicitud. Si quiere que alguien le hable, puede utilizar el gesto de la palma de la mano hacia arriba como gesto de pasar la palabra y darle a saber a esa persona que espera que hable y que usted está dispuesto a escuchar.

				El gesto de la palma de la mano hacia arriba se ha ido modificando a lo largo de los siglos y se han desarrollado otros gestos como una sola mano levantada, la mano sobre el corazón y muchas otras variaciones.

				Cuando la palma de la mano mira hacia abajo, se proyecta autoridad inmediata. La otra persona tendrá la sensación de que le ha dado la orden de que traslade el objeto y puede empezar a tener sentimientos antagónicos hacia usted, dependiendo de la relación que mantenga con ella o del puesto que ostente usted en el entorno laboral.
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								Palma de la mano hacia arriba = No hay amenaza.

							
								
								Palma de la mano hacia abajo = Autoridad.
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				Girar la palma de la mano de modo que de estar mirando hacia arriba quede mirando hacia abajo, altera por completo la percepción que los demás tienen de usted.
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				Por ejemplo, si la otra persona fuera alguien de un estatus igual al suyo, podría resistirse a una solicitud hecha con la palma de la mano hacia abajo y sería más probable que le obedeciese si hubiera utilizado la posición con la palma de la mano hacia arriba. Si esa persona es su subordinado, el gesto con la palma hacia abajo sería aceptable porque usted dispone de la autoridad necesaria para utilizarlo.

				El saludo nazi ponía la palma de la mano mirando directamente hacia abajo y fue el símbolo del poder y la tiranía durante el Tercer Reich. Si Adolf Hitler hubiese utilizado como saludo la posición de la palma de la mano hacia arriba, nadie lo habría tomado en serio… se habrían reído de él.

				Cuando las parejas caminan de la mano, el componente dominante de la pareja, a menudo el hombre, camina un poco más adelantado con la mano en la posición superior, la palma mirando hacia atrás mientras ella tiene la palma mirando hacia adelante. Esta sencilla posición revela de inmediato a cualquier observador quién lleva los pantalones en esa familia.

				La posición de la palma de la mano cerrada con un dedo apuntando, se utiliza de modo simbólico cuando la persona que habla golpea, figuradamente, a sus oyentes como signo de sumisión. Subconscientemente evoca sentimientos negativos en los demás porque es lo que precede a un bofetón, un movimiento que muchos primates utilizan en el ataque físico.

				[image: 4.jpg]

				Adolf Hitler utilizando una de sus más destacadas señales con la palma de la mano hacia abajo.

				El gesto de la palma de la mano cerrada con un dedo apuntando es uno de los gestos más molestos que se pueden utilizar mientras se habla, sobre todo cuando va aunado con las palabras de quien lo utiliza. En algunos países, como Malasia y Filipinas, señalar con el dedo a una persona es un insulto y un gesto que se utiliza sólo con animales. Los malayos utilizan el dedo pulgar para señalar a la gente o indicar direcciones.
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				El dedo apuntando = ¡Hazlo o si no...!

				Nuestro experimento con el público

				Llevamos a cabo un experimento con ocho conferenciantes a los que pedimos que utilizaran los tres gestos mencionados a lo largo de una charla de diez minutos frente a diversos públicos. Grabamos las actitudes de los participantes ante cada conferenciante. Descubrimos que los conferenciantes que utilizaron mayoritariamente la posición de la palma de la mano hacia arriba recibieron un ochenta y cuatro por ciento de opiniones positivas de los participantes, porcentaje que cayó al cincuenta y dos por ciento cuando llevaron a cabo exactamente la misma presentación ante otro público y utilizando principalmente el gesto de la palma de la mano hacia abajo. La posición con el dedo apuntando, registró tan sólo un veintiocho por ciento de respuestas positivas y algunos participantes abandonaron la sala durante la conferencia.
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				El dedo apuntando genera sentimientos negativos en la mayoría del público.

				El dedo apuntando no sólo registró el menor número de respuestas positivas por parte del público, sino que además ese público fue el que menos recordaba lo que el conferenciante había dicho. Si es de los que habitualmente apuntan con el dedo mientras habla, intente practicar las posiciones de la palma de la mano hacia arriba y hacia abajo y notará que puede crear con ello ambientes más relajados y tener efectos más positivos sobre los demás. Por otro lado, si presiona el dedo índice contra el pulgar para realizar un gesto tipo «OK» y habla utilizando este gesto, dejará la impresión de ser una persona autoritaria, pero no agresiva. Enseñamos este gesto a grupos de conferenciantes, políticos y líderes empresariales y medimos las reacciones del público. Quienes escucharon a los conferenciantes que utilizaron gestos de tocarse las puntas de los dedos, describieron a dichos conferenciantes como «reflexivos», «orientados a objetivos» y «centrados».
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				Presionar el pulgar contra la punta del dedo índice evita intimidar al público.

				Los conferenciantes que utilizaron la posición del dedo apuntando fueron descritos como «agresivos», «beligerantes» y «mal educados» y fueron los que registraron la menor retención de información por parte de su audiencia. Cuando el conferenciante apuntaba directamente al público, los asistentes se mostraron más preocupados por opinar sobre el conferenciante que por escuchar el contenido de su discurso.

				Un análisis de estilos de apretón de manos

				Estrecharse las manos es una reliquia de nuestro pasado. Cuando las tribus primitivas se reunían en condiciones amistosas, extendían los brazos enseñando las palmas de las manos para mostrar que no llevaban ni escondían armas. En la época de los romanos, la práctica de llevar una daga oculta en la manga para protegerse era tan común que los romanos desarrollaron como saludo habitual el gesto de coger por el antebrazo.
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				El gesto de coger por el antebrazo (para verificar la existencia de posibles armas escondidas) era el método que los romanos utilizaban como saludo.

				La forma moderna del antiguo ritual de saludo consiste en entrelazar y mover las manos y fue utilizado por primera vez en el siglo XIX para sellar transacciones comerciales entre hombres de igual estatus. Es un saludo que se ha extendido tan sólo a lo largo del último centenar de años y ha permanecido exclusivamente entre los hombres hasta hace muy poco. En la mayoría de los países del mundo occidental actual, se lleva a cabo como saludo inicial y como saludo de despedida, en todos los contextos profesionales, y cada vez más, en fiestas y actos sociales, tanto entre hombres como entre mujeres.
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				El apretón de manos ha evolucionado como una forma a través de la cual los hombres cimentaban un acuerdo comercial.
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				Incluso en lugares como Japón, donde el saludo tradicional consiste en inclinar la cabeza, y en Tailandia, donde se saludan utilizando el wai (un gesto similar al de la oración occidental), se ve cada vez más el apretón de manos. En la mayoría de los lugares, las manos se mueven conjuntamente entre cinco y siete veces, pero en algunos países, como en Alemania, las manos se mueven entre dos y tres veces con un tiempo adicional durante el que se mantienen estrechadas sin moverse y que equivaldría a un par de sacudidas más. Los franceses son los más aficionados al gesto, pues estrechan la mano tanto a modo de saludo como de despedida y dedican a diario un tiempo considerable a estrechar manos.

				¿Quién debería extender la mano primero?

				A pesar de que la costumbre del apretón de manos cuando te presentan a alguien está generalmente aceptada, hay algunas circunstancias en las que tal vez no sea apropiado que sea usted quien inicie el apretón. Teniendo en cuenta que el apretón de manos es un signo de confianza y de bienvenida, es importante formularse diversas preguntas antes de iniciarlo: ¿Soy bienvenido? ¿Se siente esta persona feliz por conocerme o estoy obligándola a ello? A los vendedores se les enseña que si inician el apretón de manos con un cliente ante el que se han presentado sin previo aviso, pueden generar un resultado negativo, ya que el comprador podría no querer darles la bienvenida y sentirse obligado a darles la mano. Bajo esas circunstancias se aconseja a los vendedores que es mejor que la otra persona inicie el apretón de manos y, en el caso de que no sea así, utilizar una leve inclinación de cabeza a modo de saludo. En algunos países sigue siendo todavía una práctica insegura la de estrechar la mano a las mujeres (por ejemplo, en muchos países musulmanes sería considerado de mala educación, y lo que se acepta es una leve inclinación de cabeza), aunque ahora se ha descubierto que las mujeres que inician un apretón de manos firme están clasificadas, en la mayoría de los lugares, como personas de mentalidad abierta y generan mejor impresión.

				Cómo se comunican el dominio y el control

				Teniendo en cuenta lo que hemos dicho sobre el impacto de los gestos de la palma de la mano hacia arriba y de la palma de la mano hacia abajo, exploremos ahora su relevancia en el apretón de manos.

				En tiempos de los romanos, cuando dos líderes se encontraban, se saludaban con lo que equivaldría a una versión erguida de la lucha libre. Cuando un líder era más fuerte que el otro, su mano acababa encima de la mano del otro, y esta costumbre acabó siendo conocida como la posición de la mano superior.

				Supongamos que usted acaba de conocer a alguien y se saludan con un apretón de manos. Subconscientemente, se transmite una de las tres actitudes básicas:

				1. Dominio: «Está intentando dominarme. Mejor que me ande con cautela.»

				2. Sumisión: «Puedo dominar a esta persona. Hará lo que yo quiera.»

				3. Igualdad: «Me siento a gusto con esta persona.»

				Estas actitudes se emiten y reciben sin ser consciente de ellas, pero pueden tener un impacto inmediato sobre el resultado del encuentro. En la década de los setenta documentamos el efecto de estas técnicas de apretón de manos en nuestras clases de habilidades profesionales y las enseñamos como estrategias de negocio, lo cual, con un poco de práctica y aplicación, puede influir, drásticamente, en cualquier encuentro personal, como veremos.

				El dominio se transmite llevando a cabo un giro en la mano (manga a rayas) de modo que la palma quede mirando hacia abajo (véase ilustración). La palma no tiene que mirar necesariamente hacia abajo, pero es la mano situada encima lo que comunica que usted quiere tomar el control del encuentro.
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				Tomando el control.

				El estudio que llevamos a cabo con trescientos cincuenta directivos de éxito (ochenta y nueve por ciento de los cuales eran hombres) reveló que no sólo la mayoría de los directivos eran los que iniciaban el apretón de manos, sino que el ochenta y ocho por ciento de hombres y el treinta y uno por ciento de mujeres utilizaban, además, la posición del apretón de manos dominante. En general, los temas de poder y control tienen menos relevancia para las mujeres, hecho que, seguramente, es el responsable de que sólo una de cada tres mujeres intentará practicar el ritual de la mano superior. Descubrimos también que en determinados contextos sociales, algunas mujeres ofrecen a los hombres un apretón de manos suave como señal de sumisión implícita. Es una forma de subrayar su femineidad o de dar a entender que es posible dominarla. En un contexto profesional, sin embargo, esta postura puede resultar desastrosa para una mujer porque los hombres pasarán a prestar atención a sus cualidades femeninas y no se la tomarán en serio. Los hombres y las demás mujeres no se toman muy en serio a las mujeres que exhiben mucha feminidad en las reuniones profesionales, a pesar del hecho de que ahora está de moda o es políticamente correcto decir que todo el mundo es igual. Esto no significa que una mujer profesional tenga que actuar de modo masculino; simplemente que si desea tener igual credibilidad que los hombres, debe evitar señales de feminidad como los apretones de mano suaves las faldas cortas y los tacones altos.

				[image: Estrellitas%2001.tif]

				Las mujeres que en una reunión profesional seria muestran con exageración las señales femeninas, pierden credibilidad.
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				En 2001, William Chaplin, de la Universidad de Alabama, llevó a cabo un estudio sobre los apretones de manos y descubrió que las personas extrovertidas utilizan el apretón de manos firme, algo que no hacen las personalidades tímidas y neuróticas. Chaplin descubrió también que las mujeres abiertas a nuevas ideas utilizaban el apretón de manos firme. Los hombres utilizaban el mismo tipo de apretón de manos, fueran abiertos a nuevas ideas o no. Por lo tanto, tiene sentido que en un entorno profesional las mujeres practiquen un apretón de manos más firme, sobre todo cuando le estrechan la mano a un hombre.

				El apretón de manos sumiso

				El apretón de manos opuesto al dominante es aquel que consiste en ofrecer la mano (manga a rayas) con la palma mirando hacia arriba (como muestra la siguiente ilustración), dándole simbólicamente a la otra persona la mano superior, como un perro que expone su garganta a otro perro superior.

				Esto puede ser efectivo cuando se quiere dar el control a la otra persona o hacerle sentir la sensación de que está al cargo de la situación como en el caso, por ejemplo, de cuando queremos pedir disculpas.

				Mientras que el apretón con la palma de la mano hacia arriba puede comunicar una actitud sumisa, no siempre es el caso y hay otras actitudes a tener en cuenta.
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				El apretón de manos sumiso.

				Como hemos visto, la persona que sufre artritis en las manos se verá obligada a dar un apretón de manos sin fuerza debido a su enfermedad, y ello hará que le resulte más fácil girar la palma de la mano hasta adoptar la posición sumisa. La gente que utiliza las manos en su profesión, como los cirujanos, los artistas y los músicos, pueden ofrecer también un apretón de manos flojo, por el simple hecho de protegérselas. Los grupos de gestos que utilicen a continuación del apretón de manos nos darán más pistas para valorarlas (una persona sumisa utilizará más gestos de sumisión y una persona dominante utilizará más gestos asertivos).

				Cómo crear igualdad

				Cuando dos personas dominantes se dan la mano se produce una lucha de poder simbólica en la que cada persona intenta girar la palma de la mano de su oponente hasta conseguir una posición sumisa. El resultado es un apretón de manos de igual a igual, con las palmas de ambas manos en posición vertical, lo que crea un sentimiento de igualdad y respeto mutuo porque ninguno está preparado para ceder ante el otro.
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				Comunicando igualdad.

				Cómo generar confianza

				Para generar confianza con un apretón de manos hay que tener en cuenta dos ingredientes clave. En primer lugar, asegúrese de que la palma de su mano y la de la otra persona están en posición vertical, de modo que nadie se muestre dominante ni sumiso. En segundo lugar, aplique la misma presión que está recibiendo. Esto significa que si en una escala de firmeza del uno al diez, su apretón registra un siete pero la otra persona sólo llega al cinco, tendrá que retroceder un veinte por ciento en fuerza. Si su apretón es de nueve y el de usted es de siete, tendrá que aumentar la presión un veinte por ciento. Si estuviera reuniéndose con un grupo de diez personas, seguramente tendría que realizar diversos ajustes de ángulo e intensidad para generar una sensación de confianza con todo el mundo y permanecer de igual a igual con todos ellos. Tenga también en cuenta que la mano masculina media es capaz de ejercer cerca del doble de fuerza que la mano femenina media, por lo tanto, haga sus cálculos en consecuencia. La evolución ha permitido que las manos masculinas ejerzan una fuerza de hasta cuarenta y cinco kilos cuando realizan acciones como romper, apretar, cargar, lanzar y martillar.

				Recuerde que el apretón de manos ha evolucionado como un gesto para saludar o despedirse o para sellar un acuerdo, de modo que tiene que ser siempre cálido, amistoso y positivo.

				Cómo desarmar a un jugador de poder

				La arremetida con la palma de la mano hacia abajo es una reminiscencia del saludo nazi y es el más agresivo de todos los apretones de mano, pues ofrece al receptor pocas oportunidades de establecer una relación de igual a igual. Este apretón de manos es típico de la persona autoritaria y dominante, que es quien siempre lo inicia y quien, con el brazo rígido y la palma de la mano hacia abajo, fuerza al receptor a adoptar una posición sumisa.
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				La arremetida con la palma de la mano hacia abajo.

				Cuando note que alguien le ofrece conscientemente una arremetida de este tipo, tiene varias formas de contraatacarla:

				1. La técnica del paso a la derecha

				Si recibe un apretón de mano dominante por parte de alguien que quiere ejercer su poder (y son principalmente los hombres los que lo hacen), no sólo resulta difícil hacerle girar la palma de la mano para conseguir una posición igualitaria, sino que además, cuando lo hace, queda muy evidente.

				Esta técnica consiste en, primero, dar un paso adelante con el pie izquierdo en el mismo momento en que alarga usted el brazo para estrechar la mano. Se requiere un poco de práctica, ya que adelantarse con el pie derecho es la posición natural para el noventa por ciento de personas que dan el apretón de manos con la mano derecha.
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								El jugador de poder intenta controlar.

							
								
								Dé un paso adelante con el pie izquierdo.

							
						

					
				

				

				A continuación, dé un paso adelante con la pierna derecha, colocándose delante de la otra persona y entrando en su espacio personal. Finalmente, cruce la pierna izquierda por delante de la derecha para completar la maniobra (véase la ilustración a continuación) y estreche la mano de esa per-

				sona. Esta táctica le permite enderezar el apretón de manos, o incluso pasarlo a la posición de sumisión. La persona que está enfrente tiene la sensación de que está caminando delante de él y es el equivalente a ganar un asalto de un combate de lucha. Además, al invadir su espacio personal, le permite tomar el control.
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				Colóquese enfrente con la pierna derecha y gírele la palma de la mano hacia arriba.

				Analice su forma de estrechar la mano y percátese de si, cuando extiende el brazo para dar la mano, se adelanta con el pie derecho o con el izquierdo. La mayoría de la gente lo hace con el derecho y, por lo tanto, está en desventaja cuando recibe un apretón de manos dominante: tiene poco espacio para moverse y con ello permite el dominio de la otra persona. Practique adelantarse con el pie izquierdo cuando dé la mano y le resultará mucho más fácil afrontar a aquellos que pretenden controlarlo.

				2. La técnica de la mano encima

				Cuando alguien autoritario se presenta a usted con una arremetida con la palma de la mano hacia abajo, respóndale adoptando con su mano la posición de la palma hacia arriba, y luego coloque su mano izquierda sobre la derecha de esa persona para formar con ello un apretón de manos doble y enderezarle la mano.
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								El apretón doble.

							
								
								El último recurso.

							
						

					
				

				Esto pasa el poder de esa persona a usted y es una forma mucho más fácil de afrontar la situación. También resulta mucho más sencilla para las mujeres. Si tiene la sensación de que esa persona intenta intimidarlo, y además lo hace con regularidad, agárrele la mano por encima y luego muévasela (como en la ilustración). Esto lo dejará sorprendido, por lo que recomendamos que sea selectivo en su utilización y lo haga únicamente como último recurso.

				El apretón de manos frío y pegajoso

				A nadie le gusta recibir un apretón de manos en el que salgas con la impresión de haber estrechado cuatro salchichas frías. Si nos ponemos tensos frente a desconocidos, la sangre se aleja de las células de debajo de la capa exterior de la piel de las manos (la dermis) y se dirige hacia los músculos de los brazos y de las piernas para prepararse para «luchar o salir volando». El resultado es que nuestras manos pierden temperatura y empiezan a sudar, haciendo que resulten frías y pegajosas al tacto y que el apretón dé una sensación similar a la de tocar un salmón húmedo. Guarde siempre un pañuelo en el bolsillo o en el bolso para poderse secar las manos justo antes de saludar a alguien importante y no dar una mala primera impresión. Otra alternativa es que, antes de presentarse a una persona, se visualice con las palmas de las manos abiertas frente a una hoguera. Está demostrado que esta técnica de visualización aumenta la temperatura de la palma de la mano entre tres y cuatro grados.

				La ventaja de la izquierda

				Cuando dos líderes se colocan el uno junto al otro para posar para la prensa, intentan parecer iguales tanto en tamaño físico como en código de vestir, pero el que posa a la izquierda de la fotografía es percibido por los espectadores en una posición dominante. Esto se debe a que es más fácil obtener la posición de la mano superior estando a la izquierda, lo que hace que la persona que queda a la izquierda de la fotografía parezca ser quien tiene el control. Esto es evidente en el apretón de manos que tuvo lugar en 1960 entre John F. Kennedy y Richard Nixon antes de su debate televisivo. En aquella época el mundo ignoraba el lenguaje del cuerpo pero, analizándolo, parece ser que J.F.K. comprendía intuitivamente cómo utilizarlo.
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								Conseguir la mano superior: J.F.K. utilizando la ventaja del lado izquierdo para colocar a Richard Nixon en la posición de aspecto más débil.

							
								
								La colocación en el lado izquierdo de la fotografía proporciona a Bill Clinton la ventaja de la mano superior por encima de Tony Blair.

							
						

					
				

				Se acostumbró a posar siempre en el lado izquierdo de la fotografía y uno de sus gestos favoritos era la aplicación de la posición de la mano superior.

				Su famoso debate electoral fue un testimonio notable del poder del lenguaje del cuerpo. Las encuestas demostraron que la mayoría de los norteamericanos que siguieron el debate por radio, dieron a Nixon por vencedor, mientras que la mayoría de los que lo siguieron por televisión dieron a Kennedy. Ello viene a demostrar cómo el convincente lenguaje del cuerpo de Kennedy marcó la diferencia y acabó llevándolo a la presidencia.
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				Líderes mundiales colocándose en el lado incorrecto (el lado derecho de la fotografía) y sometiéndose a un apretón de manos dominante.

				Cuando hombres y mujeres se estrechan la mano

				Aunque las mujeres están presentes en el mercado laboral desde hace varias décadas, muchos hombres y mujeres siguen experimentando malestar en sus encuentros. La mayoría de los hombres afirman haber recibido de niños cierta formación básica por parte de sus padres sobre cómo estrechar la mano, pero no ocurre lo mismo con las mujeres. Como adultos, esto puede crear situaciones incómodas cuando el hombre alarga el brazo para estrecharle la mano a la mujer y ella no lo ve (de entrada, está más interesada en observarle la cara). El hombre, sintiéndose incómodo con la mano suspendida en el aire, la retira esperando que ella no se dé cuenta, pero en el momento en que lo hace, ella intenta estrechársela y se queda también con la mano suspendida en el vacío. Él vuelve a buscar la mano de ella y el resultado es un jaleo de dedos entrelazados que tiene el aspecto y la percepción de dos calamares impacientes fundidos en un amoroso abrazo.

				Los encuentros iniciales entre hombres y mujeres pueden irse al traste debido a una mala técnica de apretón de manos.

				Si le sucede en alguna ocasión, tome intencionadamente la mano derecha de la otra persona con su izquierda, colóquela correctamente en su mano derecha y diga, con una sonrisa: «¡Volvamos a intentarlo!». Esto puede darle un enorme empujón de credibilidad de cara a la otra persona, porque es una muestra de que a usted le importa mucho presentarse y estrecharse la mano debidamente. Si es usted una mujer profesional, una buena estrategia es la de hacer saber a los demás que pretende estrecharles la mano, para con ello no sorprenderlos con la guardia baja. Tienda su mano lo antes posible para dar muestras claras de sus intenciones y evitar así malentendidos.

				El apretón doble

				Es un gesto favorito en el entorno empresarial de todo el mundo que se realiza acompañado de un contacto visual directo, una sonrisa cándida tranquilizadora y una repetición, en voz baja y tono confiado, del nombre de la persona que lo recibe, a menudo acompañado por una pregunta sobre el estado actual de salud del receptor.

				Este apretón de manos aumenta la cantidad de contacto físico ofrecido por quien lo inicia y proporciona control sobre el receptor porque restringe su mano derecha. Conocido también como «el apretón de manos de los políticos», el iniciador del apretón doble intenta dar la impresión de que es una persona merecedora de confianza y honesta, pero cuando lo utiliza con una persona que acaba de conocer puede tener un efecto contrario, dejando al receptor receloso respecto a las intenciones del que lo ha iniciado. El apretón doble es como un abrazo en miniatura y es sólo aceptable en circunstancias en las que también sería aceptable un abrazo.

				El noventa por ciento de los seres humanos nacen con la habilidad de extender el brazo derecho delante del cuerpo, como méto-
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				El apretón doble.

				do básico de autodefensa. El apretón doble restringe esta capacidad de defensa, razón por la cual nunca debería ser utilizado en saludos en los que no existe el vínculo personal con la otra persona. Debería utilizarse, únicamente, cuando ya existe ese vínculo emocional, por ejemplo, cuando nos encontramos con un viejo amigo. En estas circunstancias, la autodefensa no tiene cabida por lo que el apretón se percibe como un acto sincero.
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				«Eres una persona encantadora, memorable… quienquiera que seas.»
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				Yassar Arafat realiza un apretón doble sobre Tony Blair, cuya expresión con los labios tensos demuestra que no se siente impresionado por ello.

				Apretones de control

				La intención de cualquier apretón realizado con las dos manos es intentar demostrarle al receptor sinceridad, confianza y sentimientos profundos. Deberían verse dos elementos importantes. En primer lugar, la mano izquierda se utiliza para comunicar la profundidad de sentimientos que el iniciador quiere transmitir y esta es relativa a la distancia a la que la mano izquierda del iniciador se sitúa sobre el brazo derecho del receptor. Es como una intención de abrazo y la mano izquierda del iniciador se utiliza a modo de termómetro de intimidad: cuanto más arriba se sitúa en el brazo del receptor, más intimidad pretende mostrar el iniciador. El iniciador intenta tanto mostrar una conexión íntima con el receptor, como controlar sus movimientos.

				Por ejemplo, agarrar por el codo transmite más intimidad y control que agarrar por la muñeca, y agarrar por el hombro transmite más que agarrar por la parte superior del brazo.

				[image: _pag%2071a.tif]

				Agarrar por la muñeca. ____________________Agarrar por el codo.

				[image: _pag%2071b.tif]

				Agarrar por la parte superior del brazo.________________ Agarrar por el hombro.

				En segundo lugar, la mano izquierda del iniciador supone una invasión del espacio personal del receptor. En general, el abrazo por la muñeca y agarrar por el codo sólo son aceptables cuando se trata de dos personas cercanas y, en estos casos, la mano izquierda del iniciador penetra únicamente en el extremo externo del espacio personal del receptor. Agarrar por el hombro y por la parte superior del brazo muestra intimidad y puede, incluso, acabar en un abrazo (nos ocuparemos del «espacio personal» con más detalle en el capítulo 11). A menos que los sentimientos de intimidad sean mutuos o que el iniciador no tenga un buen motivo para utilizar el apretón doble, el receptor se mostrará receloso y desconfiará de las intenciones del iniciador. En resumen, no utilice ningún saludo a dos manos a menos que tenga algún tipo de vínculo personal con la otra persona. Y si no tiene una relación personal con la persona que lo utiliza con usted, busque sus intenciones ocultas.
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				A menos que usted y la otra persona tengan un vínculo personal o emocional, utilice únicamente el apretón con una sola mano.

				[image: Estrellitas%2001.tif]

				Es normal ver a los políticos saludando a los votantes mediante apretones a dos manos y a hombres de negocios haciéndolo con clientes, sin darse cuenta de que puede ser un suicidio político o profesional.

				El juego de poder entre Blair y Bush

				Durante el conflicto de Irak de 2003, George W. Bush y Tony Blair presentaron a los medios de comunicación la imagen de una alianza poderosa «unida e igual», pero un análisis detallado de las fotografías demuestra notables juegos de poder por parte de George Bush.
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				Vestido con superioridad y desarmado: George Bush adopta el gesto de la mano superior con Tony Blair

				En esta fotografía, Bush se inclina para realizar el gesto de la mano superior desde el lado izquierdo de la fotografía. Bush va vestido como un comandante en jefe de las Fuerzas Armadas, mientras que Blair viste como un colegial inglés que asiste a una reunión con su director. Bush tiene los pies asentados con fuerza en el suelo y utiliza un abrazo por la espalda para controlar a Blair. Bush normalmente busca el lado izquierdo de la fotografía, lo que le permite ser percibido como dominante y controlador de la situación.

				La solución

				Para evitar perder poder, si usted, sin darse cuenta, se encuentra en el lado derecho de la fotografía, extienda el brazo enseguida, a medida que vaya acercándose, pues esto fuerza a la otra persona a enfrentarse a usted directamente cuando se den la mano. Esto le permite que el apretón de manos sea de igual a igual. Si hay sesión fotográfica o filmación, colóquese siempre intentando ocupar el lado izquierdo de la fotografía. Y como último remedio, utilice un apretón doble para colocarse en una situación igualitaria.

				Los ocho peores apretones de manos del mundo

				A continuación estudiaremos ocho de los apretones de manos más desagradables del mundo y sus variaciones. Evítelos siempre:

				1. El pescado húmedo

				Puntuación de credibilidad: 1/10.

				Pocos saludos son tan poco atractivos como el del pescado húmedo, particularmente cuando la mano está fría o pegajosa. La sensación suave y plácida del pescado mojado lo hace universalmente impopular y la mayoría de la gente lo asocia con un carácter débil, principalmente por la facilidad con que es posible hacer girar la palma de la mano. El receptor lo lee como ausencia de compromiso con el encuentro, aunque puede haber implicaciones culturales o de otro tipo (en algunas culturas asiáticas o africanas, la norma es el apretón de manos flojo, mientras que el apretón firme puede ser considerado ofensivo). Además, una de cada veinte personas sufre una afección denominada hiperhidrosis, una enfermedad genética que provoca sudoración crónica. Una buena idea es llevar siempre encima pañuelos de papel o de tela para secarse, antes de estrecharle la mano a nadie.

				[image: Imagen33385.PNG]

				El pescado húmedo.

				Las palmas de las manos poseen más glándulas sudoríparas que cualquier otra parte del cuerpo, razón por la cual las manos sudorosas se hacen tan evidentes. Resulta sorprendente que mucha gente que utiliza el saludo del pez húmedo no sea consciente de ello. Por lo tanto, es aconsejable que pida a sus amigos sus comentarios sobre su estilo de estrechar la mano antes de decidir utilizarlo en futuros encuentros.

				2. El torno

				Puntuación de credibilidad: 4/10.

				Este estilo silenciosamente persuasivo es uno de los favoritos de los hombres de negocios y revela un deseo de dominar y asumir lo antes posible el control de la relación o de poner a la gente en el lugar que le corresponde. La palma de la mano se presenta mirando hacia abajo y se ejecuta un movimiento brusco hacia abajo seguido por dos o tres sacudidas vigorosas de rebote y un apretón que puede incluso interrumpir el flujo sanguíneo hacia la mano. A veces lo utiliza la persona que se siente débil y teme ser dominada por los demás.
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				El torno.

				3. El quebrantahuesos

				Puntuación de credibilidad: 0/10.

				Primo segundo del torno, el quebrantahuesos es el más temido de todos los apretones de manos, pues deja un recuerdo indeleble en la cabeza y los dedos del receptor y no impresiona mas que al iniciador. El quebrantahuesos es la marca de la casa de la personalidad extremadamente agresiva que, sin previo aviso, busca la ventaja previa e intenta desmoralizar a su oponente haciéndole papilla los nudillos. Si es usted mujer, evite llevar anillos en la mano derecha cuando tenga reuniones de negocios, ya que el quebrantahuesos podría dañarla y dejarla gestionando sus negocios en estado de shock.
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				El quebrantahuesos.

				Desgraciadamente, no hay formas efectivas de contraatacar al quebrantahuesos. Si piensa que alguien lo ha hecho a propósito, sáquelo a relucir diciendo: «¡Caramba! Eso sí que duele. Aprieta usted con mucha fuerza». Eso pone al ejecutor del quebrantahuesos en posición de no repetir su comportamiento.

				4. La sujeción por la punta de los dedos

				Puntuación de credibilidad: 2/10.

				De común ocurrencia en los saludos entre hombre y mujer, la sujeción por la punta de los dedos es un apretón de manos que no cumple su objetivo y en el que el usuario sujeta, erróneamente, los dedos de la otra persona. Aunque pueda parecer que el iniciador tiene una actitud entusiasta hacia el receptor, en realidad carece de confianza en sí mismo. En estas circunstancias el principal objetivo de este saludo es mantener al receptor a una distancia cómoda. La sujeción por la punta de los dedos puede ser también resultado de diferencias en el espacio personal de las personas que se dan la mano. Esto podría suceder en el caso de que el espacio íntimo de una persona fuese de sesenta centímetros y el de la otra de noventa, de modo que esta última quedaría demasiado alejada y las manos no podrían conectar adecuadamente.
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				La sujeción por la punta de los dedos.

				Si le sucede esto, tome la mano derecha de la otra persona con su izquierda, colóquela correctamente en su mano derecha y diga, con una sonrisa: «¡Volvamos a intentarlo!» y dense las manos con igualdad. Esto aumentará su credibilidad porque está diciéndole a la otra persona que la considera lo bastante importante como para saludarla correctamente.

				5. La arremetida con el brazo rígido

				Puntuación de credibilidad: 3/10.

				Igual que la arremetida con la palma de la mano hacia abajo, la arremetida con el brazo rígido tiende a ser utilizada por personalidades agresivas y su principal objetivo es mantener a la otra persona a distancia y alejada de su espacio personal. La utilizan también personas criadas en zonas rurales que tienen necesidad de un espacio personal mayor y quieren proteger su territorio.
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				La arremetida con el brazo rígido.

				Estas personas se inclinan incluso hacia delante o mantienen el equilibrio sobre un pie para mantener las distancias mientras saludan de esta manera.

				6. El dislocador

				Puntuación de credibilidad: 3/10.

				Es una elección popular de los que ejercen su fuerza y es causa común de lágrimas en los ojos y, en casos extremos, de torsión de ligamentos. Consiste en agarrar con fuerza la mano extendida del receptor y luego, de forma simultánea, aplicar un brusco empujón hacia el lado contrario, intentando arrastrar al receptor hacia el territorio del iniciador. Esto da como resultado una pérdida de equilibrio y que la relación empiece con mal pie.
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				El dislocador.

				Tirar del receptor hacia el territorio del iniciador puede significar una de estas tres cosas: en primer lugar, que el iniciador tiene una personalidad insegura y se siente seguro únicamente dentro de su propio espacio personal; en segundo lugar, que el iniciador proviene de una cultura con necesidades espaciales menores, y en tercer lugar, que el iniciador quiere controlar al receptor desequilibrándolo. Sea como sea, lo que pretende es imponer sus reglas a quien le salga al encuentro.

				7. El mango de la bomba

				Puntuación de credibilidad: 4/10.

				Con fuertes connotaciones rurales, el bombeador sujeta la mano del bombeado e inicia una serie enérgica y rítmica de rápidas sacudidas verticales.

				Aunque hasta siete bombeos es una cantidad aceptable, algunos siguen bombeando incontrolablemente como si intentaran extraer agua del bombeado.
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				El mango de la bomba.

				De vez en cuando, el bombeo deja de bombear pero sigue sujetando la mano del receptor para evitar que huya y, algo que resulta interesante, poca gente intenta retirar la mano. El acto de estar físicamente conectado parece debilitar nuestra capacidad de retirada.

				8. El regalo holandés

				Puntuación de credibilidad: 2/10.

				Con un enfoque algo vegetariano, este apretón de manos tiene sus orígenes en Holanda, donde una persona puede ser acusada de Geeft’n hand als bosje worteljes, es decir, de «Dar un apretón de manos como un manojo de zanahorias». Es un pariente lejano del pescado húmedo, pero más rígido y menos pegajoso al tacto.
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				El regalo holandés.

				

				Ha sido superado en las generaciones más jóvenes por el De Slappe Vaatdoek, o trapo de cocina mojado. No son necesarias más explicaciones.

				El apretón de manos entre Arafat y R abin

				La siguiente fotografía muestra al último primer ministro israelí, Yitzhak Rabin, y el líder palestino, Yasser Arafat, estrechándose las manos en la Casa Blanca en 1993, y revela varias actitudes interesantes. En realidad, la figura principal de la fotografía es el presidente Clinton, gracias a su posición central indiscutible, su peso adicional y su gesto de brazos extendidos con las palmas de las manos abiertas, una reminiscencia de un dios que preside por encima de su gente. La sonrisa de media luna de Clinton muestra la emoción que, o bien sentía o bien fingía.
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				Yitzhak Rabin (izquierda) mantiene su terreno utilizando
una arremetida con el brazo rígido para evitar ser arrastrado hacia
adelante, mientras Yasser Arafat intenta un tirón con el brazo doblado.

				En esta famosa fotografía ambos hombres mantienen sus pies firmemente asentados en el suelo e intentan obligar al otro a salir de su territorio. Yitzhak Rabin asume la posición de poder en el lado izquierdo de la fotografía y utiliza la arremetida con el brazo rígido, y se inclina además hacia adelante para tratar de hacer salir a Arafat de su espacio personal. Por otro lado, Yasser Arafat se mantiene completamente erguido e intenta contraatacar con un tirón con el brazo doblado.

				Resumen

				Poca gente tiene idea de cómo abordar a los demás en su primer encuentro, a pesar de que la mayoría somos conscientes de que los primeros minutos de ese encuentro pueden construir o romper la relación. Busque tiempo para practicar estilos de apretón de manos con sus amigos y compañeros y aprenderá rápidamente a ofrecer, en cada ocasión, un apretón de manos positivo. El apretón de manos con puntuación de 10/10 es normalmente aquel que se realiza manteniendo las palmas de las manos en sentido vertical e igualando la presión del apretón de manos de la otra persona.
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				La magia de las sonrisas  
y la risa
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¿Qué es lo que ha convertido a este icono en uno de los más irresistibles del mundo?

				Luis observó la estancia y clavó la mirada en una atractiva morena. Parecía sonreírle y, como no era precisamente «duro de mollera», atravesó rápidamente la sala e inició una conversación con ella. La chica no hablaba mucho pero, viendo que seguía sonriéndole, insistió. Una de sus amigas pasó por su lado en aquel momento y le susurró: «Olvídalo, Luis… esa piensa que eres un pesado». Se quedó pasmado. ¡Pero si seguía sonriéndole! Como les sucede a la mayoría de los hombres, Luis no comprendió el significado negativo de aquella sonrisa femenina con los labios tensos y sin mostrar los dientes.

				Las abuelas suelen decir a los niños que «pongan cara de felicidad», «luzcan una sonrisa enorme» y «muestren sus dientes blancos como perlas» cuando les presenten a alguien, porque las abuelas saben, a nivel intuitivo, que todo ello genera una reacción positiva en los demás.

				Los primeros estudios científicos sobre la sonrisa de los que se tiene noticia se remontan a principios del siglo XIX, cuando el científico francés Guillaume Duchenne de Boulogne utilizó el electrodiagnóstico y la estimulación eléctrica para distinguir entre la sonrisa de alegría de verdad y otras clases de sonrisa. Analizó las cabezas de personas ejecutadas en la guillotina para estudiar el funcionamiento de los músculos faciales. Tiró de los músculos faciales desde diversos ángulos para catalogar y anotar qué músculos eran los que provocaban la sonrisa. Descubrió que la sonrisa está controlada por dos conjuntos de músculos: los músculos zigomáticos mayores, que corren por la parte lateral de la cara y conectan con las comisuras de la boca y los orbicularis oculi, que tiran de los ojos hacia atrás. Los zigomáticos mayores tiran de la boca hacia atrás para dejar al descubierto los dientes y aumentar el tamaño de las mejillas; mientras que los orbicularis oculi hacen que los ojos se estrechen y provocan «patas de gallo». Estos músculos son importantes para comprender por qué los zigomáticos mayores se controlan conscientemente, es decir, se utilizan para producir falsas sonrisas con el objetivo de querer parecer amistoso o subordinado. Los orbicularis oculi, en los ojos, actúan independientemente y revelan los verdaderos sentimientos de una sonrisa genuina. De modo que el primer lugar donde verificar la sinceridad de una sonrisa son las arrugas junto a los ojos.
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				Una sonrisa natural produce arrugas características junto a los ojos.
La gente que no es sincera sonríe sólo con la boca.
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				En la sonrisa de felicidad no sólo van hacia arriba las comisuras de los labios, sino que además se contraen los músculos de alrededor de los ojos. Las sonrisas que no son de felicidad o diversión implican sólo unos labios sonrientes.
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				¿Cuál de estas sonrisas es falsa?
Las falsas sonrisas tiran sólo de la boca, las sonrisas de verdad tiran tanto de la boca como de los ojos.

				Los científicos distinguen entre sonrisas falsas y genuinas mediante un sistema de codificación denominado Sistema de Codificación de la Acción Facial, concebido por el profesor Paul Ekman, de la Universidad de California, y el doctor Wallace V. Friesen, de la Universidad de Kentucky. Las sonrisas genuinas son un resultado del cerebro inconsciente, lo que significa que son automáticas. Cuando sentimos placer, las señales pasan a través de la parte del cerebro que procesa las emociones, lo que hace que los músculos de la boca se muevan, las mejillas se eleven, los ojos se entrecierren y suban y las cejas se hundan levemente.
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				Los fotógrafos nos piden que digamos «Luis» porque esta palabra tira de los músculos zigomáticos mayores. Pero el resultado es una falsa sonrisa y una fotografía de aspecto poco sincero.
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				Las arrugas en torno a los ojos pueden aparecer también en las sonrisas falsas pero intensas, y las mejillas pueden abultarse haciendo parecer que los ojos se contraen y que la sonrisa es genuina. Pero hay signos que distinguen estas sonrisas de las de verdad. Cuando una sonrisa es genuina, la parte carnosa del ojo situada entre la ceja y el párpado se mueve hacia abajo y el extremo de las cejas se hunde levemente.

				La sonrisa es una señal de sumisión

				Sonreír y reír está considerado universalmente como señales que demuestran que una persona se siente feliz. Lloramos al nacer, empezamos a sonreír a las cinco semanas y la risa se inicia entre el cuarto y el quinto mes. Los bebés aprenden rápidamente que el llanto sirve para llamar nuestra atención y que la sonrisa sirve para que permanezcamos a su lado. Investigaciones recientes con nuestros primos primates, los chimpancés, han demostrado que la sonrisa sirve a un propósito aun más profundo, más primitivo.

				Para demostrar su agresividad, los monos enseñan sus colmillos inferiores, alertando de que pueden morder. Los humanos hacen exactamente lo mismo cuando se ponen agresivos, bajando su labio inferior, cuya principal función es ser una funda que esconde la dentición inferior. Los chimpancés tienen dos tipos de sonrisas: una es una cara de apaciguamiento, donde el chimpancé muestra su sumisión a otro dominante. En esta sonrisa de chimpancé, conocida como «cara de miedo», la mandíbula inferior se abre para dejar a la vista los dientes y las comisuras de la boca se tiran hacia atrás y hacia abajo, recordando la sonrisa humana.
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				Diferentes expresiones de cara de primate.
La de la izquierda «cara de miedo»; la de la derecha «cara de juego».

				La otra es una «cara de juego», donde se enseñan los dientes, las comisuras de la boca y los ojos se tiran hacia arriba y se emiten sonidos vocales, algo similar a la risa humana. En ambos casos, las sonrisas se utilizan como gestos de sumisión. La primera comunica: «No soy una amenaza porque, como puedes ver, te tengo miedo», y la otra dice: «No soy una amenaza porque, como puedes ver, soy como un niño juguetón». Es la misma cara que pone un chimpancé que se siente ansioso o tiene miedo de que lo ataquen o le hagan daño los demás. Los zigomáticos tiran de las comisuras de la boca hacia atrás horizontalmente o hacia abajo, y los músculos orbicularis del ojo no se mueven. Y es la misma sonrisa nerviosa que utiliza la persona a la que casi la atropella un autobús en una calle con mucho tráfico. Debido a que es una reacción de miedo, esa persona sonríe y dice: «Caray… casi me mata».

				[image: 56.tif]

				¿Feliz, sumiso o a punto de descuartizarle?

				En los humanos, la sonrisa sirve, en gran parte, el mismo objetivo que con los demás primates. Comunica a la otra persona que usted no es una amenaza para ella y le pide que lo acepte a nivel personal. La ausencia de sonrisa explica por qué tantos hombres dominantes como Vladimir Putin, James Cagney, Clint Eastwood, Margaret Thatcher y Charles Bronson, siempre parecen estar enfadados o ser agresivos y rara vez se los ve sonriendo. Se trata, simplemente, de que de ningún modo quieren parecer sumisos.

				Y las investigaciones llevadas a cabo en los tribunales demuestran que una disculpa acompañada de una sonrisa provoca una pena inferior que una disculpa sin ella. De modo que la abuela tenía razón.

				¿Por qué la sonrisa es contagiosa?

				Lo destacable de una sonrisa es que cuando la ofreces a alguien, hace que quieran imitarte ofreciéndote otra sonrisa, aunque ambas sean sonrisas falsas.

				El profesor Ulf Dimberg, de la Uppsala University, Suecia, llevó a cabo un experimento que revelaba de qué modo la mente inconsciente ejerce un control directo sobre los músculos faciales. Utilizando un equipo que recogía señales eléctricas de las fibras de los músculos, calculó la actividad muscular facial de ciento veinte voluntarios expuestos a fotografías de caras, tanto de felicidad como de enfado. Se les dijo que fruncieran el entrecejo, sonrieran o pusieran cara inexpresiva como respuesta a lo que veían. A veces la cara que se les decía que tenían que poner era contraria a lo que veían: afrontar una sonrisa con un ceño fruncido, o un ceño fruncido con una sonrisa. Los resultados demostraron que los voluntarios no tenían el control total de los músculos faciales. Mientras que resultaba sencillo fruncir el entrecejo ante la imagen de un hombre enfadado, era mucho más difícil esbozar una sonrisa. Aunque los voluntarios intentaban conscientemente controlar sus reacciones naturales, los movimientos de sus músculos faciales contaban otra cosa: estaban reflejando como en un espejo las expresiones que veían, aunque intentaran no hacerlo.

				La profesora Ruth Campbell, del University Collage London, cree que en el cerebro existe una «neurona espejo» que desencadena la parte responsable del reconocimiento de caras y expresiones y provoca una reacción instantánea de espejo. Es decir, nos demos cuenta o no, copiamos automáticamente las expresiones faciales que vemos.

				Esta es la razón por la cual es importante que la sonrisa regular forme parte del repertorio del lenguaje del cuerpo, aunque no tengamos ganas de hacerlo, porque la sonrisa influye directamente en las actitudes de los demás y en sus respuestas.

				[image: Estrellitas%2001.tif]

				La ciencia ha demostrado que cuanto más se sonríe, más reacciones positivas tendrán los demás.
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				En cerca de treinta años estudiando el proceso de ventas y negociación hemos descubierto que sonreír en el momento adecuado, como durante las fases iniciales de una situación de negociación, donde los interesados toman mutuamente medidas, produce una respuesta positiva en ambos lados de la mesa que genera resultados más exitosos y mayores ventas.

				De qué modo la sonrisa engaña al cerebro

				La capacidad de descodificar sonrisas parece estar incluida en el cerebro como una ayuda para la supervivencia. La sonrisa es esencialmente una señal de sumisión, y por ello los hombres y las mujeres ancestrales necesitaban ser capaces de reconocer si un desconocido se acercaba en son de paz o agresivamente. Los que no lograban discernirlo, perecían.
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				¿Reconoce a este actor?

				Cuando mire la fotografía es probable que identifique en ella al actor Hugh Grant. Cuando se pide a la gente que describa cuáles son sus emociones en esta instantánea, la mayoría lo describe como relajado y feliz debido a su rostro aparentemente sonriente. Cuando damos la vuelta a la fotografía se obtiene una visión completamente distinta de la actitud emocional transmitida.

				

				Lo que hemos hecho es cortar y pegar los ojos y la sonrisa de Grant para obtener una cara de aspecto terrorífico pero, como ha visto, el cerebro es capaz incluso de iden­ tificar una sonrisa con la cara al revés. No sólo puede hacer eso, sino que además el cerebro puede separar la sonrisa de cual­ quier otra parte de la cara. Esto ilustra el poderoso efecto que una sonrisa tiene sobre nosotros.
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				La práctica de la falsa sonrisa

				Como hemos dicho, no solemos poder diferenciar conscientemente entre una falsa sonrisa y una genuina, y la mayoría se conforma con que alguien le sonría, independientemente de que la sonrisa sea real y falsa. La sonrisa es un gesto tan desarmador que mucha gente asume, equivocadamente, que es uno de los gestos favoritos de los mentirosos. La investigación de Paul Ekman demostró que cuando las personas mienten deliberadamente, la mayoría, especialmente los hombres, sonríen menos de lo normal. Ekman cree que ello se debe a que los mentirosos saben que la gente asocia la sonrisa con la mentira, de modo que sonríen menos, intencionadamente. La sonrisa de un mentiroso aparece con más rapidez que una sonrisa ge­ nuina y se mantiene durante más tiempo, casi como si el mentiroso llevase puesta una máscara.
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				Cuando los mentirosos mienten, el lado izquierdo 
de la sonrisa suele aparecer más pronunciado 
que el derecho.

				Una sonrisa falsa aparece con más fuerza en un lado de la cara que en el otro, ya que ambos lados del cerebro intentan que parezca real. La mitad del córtex cerebral especializado en las expresiones faciales se encuentra en el hemisferio derecho y envía señales principalmente a la parte izquierda del cuerpo. Como resultado de ello, las emociones faciales falsas son más pronunciadas en el lado izquierdo de la cara que en el derecho. En una sonrisa auténtica ambos hemisferios cerebrales instruyen a ambos lados de la cara para que actúen con simetría.
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