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			Introducción

			Todo comenzó el 12 de abril de 1986. Desde esa fecha nada volvió a ser lo mismo, mi vida cambiaría de golpe. Fue el día en que mi hermano falleció en un accidente de paracaidismo...

			Algunas semanas después, mientras ordenaba su habitación, encontré por casualidad unos artículos de magia que Christian se había comprado unos años antes de su muerte. Nunca fue un showman, pero desde siempre le había resultado fascinante el mundo de la magia. Por eso había tanteado ese campo, aunque renunció a sus esfuerzos porque no le gustaba actuar en público. Yo he tenido durante toda mi vida un carácter muy opuesto y disfrutaba desde niño actuando delante de gente y charlando con ella. Mi primera oportunidad la disfruté ya con seis años, cuando me puse a contar chistes en una boda. Todavía hoy recuerdo perfectamente esa actuación.

			En el momento en que me encontraba en la habitación de mi hermano y sostenía en las manos sus artículos de magia, me ocurrió algo. De repente me sentía totalmente fascinado, lo notaba, me veía súbitamente atraído por el tema. Con la ayuda de estos artículos pude refugiarme en un universo en el que no existían los límites. En un mundo imaginario que me pertenecía solo a mí y que aun así podía compartir con otros cuando me apeteciese. En poquísimo tiempo mi amor por la magia se transformó en una adicción en toda regla. Caí preso de sus innumerables posibilidades y me gastaba toda la propina en nuevos artículos. A veces esperaba ansioso durante semanas los paquetes de Múnich o Hamburgo, lugares a donde realizaba los pedidos. Cuando por fin llegaban, me encerraba en mi cuarto y ensayaba. Por cierto: algunos de estos envíos desde Múnich los entregaba en Correos mi actual esposa, que trabajaba en mi empresa de envíos favorita. La conocí años después en un congreso de magia, y desde entonces somos pareja.

			En este sentido, 1986 iba a ser uno de los años más importantes de mi vida, y los meses siguientes también me reportaron conocimientos decisivos y encuentros insustituibles. Justo ese verano viajé con un grupo de jóvenes a Francia. Precisamente nos acompañó como cuidador en el viaje el mago aficionado Jörg Roth. Enseguida nos hicimos amigos e intercambiamos nuestras experiencias con la magia. Aprendí mucho de él, y ya en diciembre de ese año me acompañó en mi primer número en la función navideña de una parroquia. Todo salió sorprendentemente bien y desde ese día lo supe con certeza: esto es lo que quería hacer.

			Todos los viajes tuvieron desde este momento un único objetivo: experimentar más acerca de las posibilidades del mundo del «arte del ilusionismo». Por ejemplo, en Nueva York me gasté todos mis ahorros en artículos de magia, que pude pasar a escondidas de vuelta a Alemania con ayuda de mi padre. Mi primera estancia en Viena la dediqué exclusivamente a la tienda de magia Viennamagic. Sin embargo, aún no había conseguido afinar el sentido para seleccionar la adquisición de los trucos. Compraba sin criterio todos los ingredientes que era capaz de permitirme por aquel entonces. Entre otros un monedero que llameaba al abrirlo. Nunca puse en práctica ese truco en público, aunque ensayándolo en la habitación de un hotel hice saltar la alarma antiincendios, con lo que todos los huéspedes tuvieron que salir histéricos de sus habitaciones en plena noche (solo porque yo había probado un truco de magia).

			Durante ese tiempo hacía magia en cualquier parte: en la selva africana o en una pequeña isla del archipiélago de las Seychelles. Nada era tan importante para mí como aquello. Por fin existía algo con lo que podía entusiasmar a la gente. Por mi pasión daba lo mejor de mí. Cuando en 1987 pude viajar con mi madre a California, lo hice únicamente porque su grupo haría una escapada a Las Vegas. Allí quería ver a toda costa el espectáculo de Siegfried von Roy. Lo que no sabía es que en EE. UU. a los menores de veintiún años entonces les estaba prohibido incluso pedir un zumo de naranja si no les acompañaba un adulto.

			Así que ante la idea de que yo acompañase al grupo a ver un espectáculo, el guía ni se lo pensó dos veces, como bien pude comprobar muy a mi pesar. Pero al final todo fue muy diferente, como me dispongo a explicar ahora. Me enteré durante el segundo día del viaje, cuando estábamos en San Francisco, de que me iba a perder mi único objetivo. Por eso, de pura frustración, me gasté todo el dinero en una tienda de magia en Fisherman’s Wharf adquiriendo los artículos más destacados, que seguiría empleando en mis números durante toda la escuela y también al principio de la universidad. Mi madre tuvo finalmente una genial y atinada idea para colarme en el show: «Te maquillaremos para que parezcas mayor», me dijo. Pues dicho y hecho. Y el plato fuerte, añadió, sería que el efecto resultaría mucho más convincente si me transformaba en mujer. A mí me pareció que eso no sería muy difícil: en ese momento llevaba el pelo por los hombros, no me había salido barba y tres cuartas partes del grupo ni siquiera estaban seguras de si era un chico o una chica. Ya ven lo lejos que había llegado mi obsesión. Di mi aprobación al plan: «Sí, lo haremos justo así». De modo que fui maquillado y equipado con tacones, vestido de noche y bolso a la entrada del recinto. Y mi proyecto en realidad funcionó: ¡pude ver el espectáculo! Fue fantástico. Sin duda mereció la pena el esfuerzo.

			Cuando años después le conté la historia a Siegfried, le encantó y se fumó un puro conmigo, con todo el cariño. Por suerte, en lo sucesivo no necesité recurrir más a esos trucos. Y a largo plazo tampoco tuve secuelas. Cuatro años después viajé de nuevo a Las Vegas, ya como Thorsten Havener, para ver el espectáculo de David Copperfield, mi ídolo de la infancia. Fue una experiencia igual de incomparable, puesto que siempre había supuesto un modelo a seguir para mí y su arte me había influido enormemente.

			Ya durante el instituto hacía levitar botellas de champán y mesas en incontables cumpleaños, fiestas de asociaciones, festivales de verano, bodas o ferias locales o escolares. Mi repertorio en esa época englobaba todos los clásicos de la magia: unir y soltar anillas, hacer aparecer y desaparecer bolas entre los dedos, etc. El programa completo. Todo ello acompañado con música de Pink Floyd, Steve Miller, Sting y Madonna. En los años noventa incluso participé en concursos y me convertí en maestro de magia francesa en la categoría Magie Générale. Todavía recuerdo bien cómo fui con mi actual esposa a Tours y el hotel modernista de plástico en el que nos alojamos allí para poder participar en el concurso.

			Ya ve que durante toda mi formación escolar aparentemente solo tenía una vocación: ser mago. Esto tampoco es del todo cierto, puesto que no me habría importado dedicarme a la música. Pero los temas del grupo que tenía mientras estudiaba, Reinhard and the Nobbers of Incompetention, no fueron ni siquiera de lejos tan exitosos como mis actuaciones como mago. A estas alturas es difícil saber si la causa fue el nombre del grupo o la interpretación musical.

			La decisión definitiva de mi carrera actual la tomé durante mis estudios universitarios de Lingüística Aplicada y Traducción e Interpretación. Ya en la escuela me tomaba en serio la magia y me dediqué también a otros campos del ilusionismo: hipnosis, lenguaje corporal, técnicas de redirección de la atención y ocultismo. Estos temas me interesaban de verdad. Sin embargo, durante mis estudios en la Universidad de Monterrey en California, de repente un día —en concreto, durante un ejercicio de interpretación— se ataron todos los cabos. Hubo un instante concreto desde el que tuve la impresión de saber qué era lo siguiente que iba a decir el orador que estaba interpretando su discurso. De pronto intuía cuál iba a ser el siguiente tema que trataría, y tuve desde entonces la sensación de revivir esa situación, cada vez con mayor intensidad. ¡Podía fiarme de mi intuición! Este momento crucial de mi vida sucedió en la primavera de 1998.

			Quise hacer partícipe a mi público de esta habilidad en un experimento futuro. Así que lo puse en práctica de inmediato: en mi siguiente actuación pedí a un voluntario que pensara en una persona que le gustara. Después le dije sin rodeos que estaba pensando en su hija Sabine. El hombre comenzó a temblar y le resbalaban gotas de sudor por su frente. Nunca había podido provocar una reacción semejante con mis trucos clásicos. Esta experiencia me fortaleció en mi proyecto de abandonar el ilusionismo convencional y entregarme a la telepatía.

			La gente me pregunta una y otra vez: «¿Cómo lo hace, señor Havener?». Una curiosidad legítima y, sin embargo, en la respuesta reside todo el capital de mi negocio. Es comprensible. Me lo preguntan tan a menudo que, después de un tiempo de reflexión, me cuestioné si debería compartir algunas técnicas importantes con el público general. Así llegué a la idea de este libro: ofrecería un vistazo a la caja de mis herramientas mentales. Explicaría qué métodos se pueden utilizar en el día a día —y no solo en el escenario—. Es más, podría contar cómo he utilizado esos métodos hasta ahora y qué resultados he obtenido con su ejecución. Precisamente la explicación de todo esto es lo que encontrarán en estas páginas. Una vez haya conseguido manejar los fundamentos de observación, razonamiento y valoración eficientes, es posible que sea capaz de emularme e intuir los pensamientos de otras personas. Paso a paso.

			Lo que en realidad quiero decir es que, finalmente, mi destino quedó sellado el 12 de abril de 1986. Mi vida se habría desarrollado de manera muy diferente si mi hermano no se hubiera comprado unos artículos de magia. Por eso me gustaría dedicarle este libro a mi hermano Christian. Te echo mucho de menos.

		

	


	
		
			1. El mundo es lo que pensamos

			Mis estudios de Traducción e Interpretación fueron muy interesantes y me divirtieron mucho. Ahí tuve la ocasión de observar todos los días meticulosamente a los mismos oradores recitando sus discursos. Eso era muy importante para mí, ya que mi tarea como intérprete en ciernes consistía en traducir esos discursos a otro idioma: ya fuera inglés, francés o alemán. Un trabajo que exige un gran esfuerzo de concentración y una rápida capacidad de comprensión. Después de algunos semestres conocía inconscientemente las particularidades de todos los oradores. Sabía con exactitud cómo se presentaba cada uno: si le gustaba balancear las piernas, si se pasaba los dedos por el pelo durante el discurso o si miraba preocupado hacia los lados cuando se ponía nervioso. Todo eso y mucho más.

			Un día me propuse adrede fijarme menos en qué se estaba diciendo y centrar mi atención más en cómo se estaba expresando. Gracias a la magia me había convertido en un gran observador. Todavía recuerdo bien una ocasión en la que estaba solo, sentado en la cabina, interpretando, y al mirar con atención una sola vez pude reconocer cuándo iba a cambiar de tema el orador. En cuanto percibía una de las señales correctas, ¡era posible averiguar ese momento! Como ya he comentado, este fenómeno me sucedió en California en 1998. Pero ¿qué significado tiene esto para mí y mi trabajo? Y yendo un paso más allá: ¿qué conocimientos se pueden deducir de ello? Esas eran las preguntas que traté de responderme a partir de ese momento.

			Mi conclusión particular: a partir de un determinado momento me concentré con más intensidad en aquello que antes había permanecido oculto desde mi perspectiva. Transformando mi visión de la realidad podía entonces reconocer facetas que por lo general pasan inadvertidas y sin evaluar para muchos. «El dinero está en la calle, solo hay que agacharse y recogerlo», se suele decir. Al observar y reconocer sucede exactamente lo mismo: tan solo hay que saber enfocar ambos hacia el objetivo correcto.

			El experimento de la percepción

			Dedique treinta segundos a mirar alrededor de la habitación en la que se encuentra. Durante el próximo medio minuto, intente identificar desde su posición el mayor número posible de objetos de color azul. Después, continúe leyendo.

			¿Ha encontrado muchos objetos azules? Bien. Nombre entonces, sin volver a mirar, tres cosas verdes en la misma estancia.

			Ya ve: se ha concentrado tanto en un elemento que no se ha dado cuenta de lo demás, ¡aunque esté ahí! Es muy sencillo. Nuestra conciencia no capta mucho de esta manera, puesto que olvidamos enseguida aquello que no hemos asimilado aunque sí lo hayamos visto. Lea la frase siguiente:

			«El 75,2 por ciento de los encuestados tuvo dificultades para recordar —sin volver a mirarlo— el número exacto de participantes que repitieron el porcentaje del principio de esta frase una vez hubieron terminado de leerla». ¿Cómo le ha ido?

			Mi opinión: cuanto más envejecemos, peor observamos. Mis hijos, por el contrario, perciben los elementos más increíbles de su entorno y a menudo prueban a utilizar las cosas de manera distinta, no solo para aquello a lo que están destinadas. Eso ya no lo hacemos cuando somos adultos. Identificamos algo y lo ratificamos con nuestras experiencias. Por eso a menudo ya no reconocemos las cosas tal y como son, sino que elaboramos un mundo personal mediante nuestros propios filtros. Tal y como reza la siguiente prueba de lectura:

			«Sgureo que tmaéibn cnocoe el eitsudo en el que se dseibcuró que la piosción de las laerts no itrpoma. Slóo dbee ser crorteca en la perirma y la útlima. Hoems vsito las paralbas tatnas vcees que sooms cepacas de ciamabr el odern de mdoo que ararpece el sadginifico crorteco amutátiocemante...».

			Ya ve: ¡nuestras experiencias determinan lo que vemos! Dejando a un lado que existen cantidades enormes de información que percibimos sin darnos cuenta, a través de nuestros conocimientos previos (o, en todo caso, de aquello que creemos saber) filtramos todavía más detalles cuya realidad completamos o intentamos perfeccionar. Todo debería corresponderse con nuestras expectativas. Esta selección es extremadamente importante, aun cuando cause una impresión negativa, puesto que si no la ejecutáramos, nos aplastaría la avalancha de información.

			Nuestros sentidos nos engañan todo el tiempo —sin descanso. Cuando vemos, sentimos, olemos, tocamos y saboreamos, nunca somos capaces de percibir todos los aspectos a la vez—, forma parte de nuestra naturaleza. Los ojos, por ejemplo, deben reproducir en la retina un mundo tridimensional que solo es bidimensional. Con ello ya se pierde gran cantidad de información. Durante este proceso, nuestros órganos de la vista captan a pesar de todo alrededor de un gigabyte de información por segundo. Esto es una barbaridad. Se corresponde con, por ejemplo, un volumen de datos de alrededor de 500.000 páginas. Para poder extraer lo esencial y significativo de la información tenemos que escoger. E incluso esto solo nos resulta posible de manera planificada.

			George A. Miller mostró en su obra The Magical Number Seven, Plus or Minus Two: Some Limits on Our Capacity for Processing Information [El famoso número siete, más o menos dos: algunos límites en nuestra capacidad para procesar la información] que las personas únicamente poseen la capacidad de percibir hasta siete más menos dos unidades de información a la vez. En cuanto esta cifra aumenta, el observador no da abasto, comienza a distinguir las cosas de manera errónea y las hace desaparecer automáticamente, en una especie de mecanismo de autodefensa.

			Un ejemplo: usted quizás podría recordar con facilidad los números 1726404 después de haberlos visto una única vez. En el caso de 172640485 ya no resultará tan sencillo. Esto se debe a que cada cifra añadida es una unidad de información adicional. Sin embargo, cuando reparte el segundo número en unidades de información de tres cifras, resulta más fácil recordarlas. Lo domina de inmediato: 172 640 485. ¿Lo ve? ¿Conoce esa sensación de que alguien ha organizado un número de teléfono que le es familiar de manera distinta y por eso no es capaz de reconocerlo al instante? Una explicación: usted se ha acostumbrado a agrupar su número de teléfono en las siguientes secuencias: «91 456 33 45». Y alguien le dice: «Sí, ya lo tengo: 914 56 33 45». En este caso, debe transferir a su sistema el número que conoce y volver a controlar si es correcto, puesto que no se está enfrentando a él de la manera habitual. Con esas reacciones puede complicar notablemente la vida a los demás. Además, aquellos que exceden las siete más menos dos unidades de información ya no están en condiciones de asimilarlo. El efecto de una sobrecarga de información resulta tan fiable que esta técnica se emplea incluso ¡como introducción a la hipnosis!

			Para sobrevivir debemos entonces filtrar constantemente los datos que son relevantes para nosotros. Por supuesto, es posible intercambiar esos filtros. A veces sucede de manera espontánea: como cuando se quiere comprar un coche nuevo. En cuanto se ha decidido por un modelo en concreto, de pronto lo ve aparecer por todas partes. No es que el coche pase más que antes, sino que usted ha cambiado sus filtros porque ahora se interesa más por ese modelo. Puede darse cuenta de la fiabilidad del funcionamiento de nuestra selección cuando visita otra ciudad: entre los miles de matrículas, siempre se encuentra con las de su localidad.

			El mismo fenómeno sucede al comunicarnos con los demás: supongamos que está en una fiesta y permanece un rato de pie, solo. Percibe el murmullo a su alrededor, pero no escucha a nadie en especial. De repente se oye su nombre en algún lugar de la habitación. Con toda probabilidad captará, de entre todas las palabras que le rodean, justo esa. Sencillamente está calibrado para reaccionar ante la mención de su nombre. También en este caso solo queremos y podemos asimilar una parte de todos los datos que nos rodean, porque estamos condicionados por una selección concreta.

			A este respecto tuve una bonita experiencia hace algunos años: me encontraba con mi esposa en un viaje de negocios, y nos sentamos una noche en una mesa junto a otras doce personas. En la sala había varios cientos de asistentes y reinaba un griterío enorme. Por lo tanto, prácticamente solo se podía hablar con el comensal de al lado. De repente se hizo el silencio en nuestra mesa. Mi vecino paralizó la conversación. Me había preguntado: «¿Te puedo hacer una pregunta personal?». Sin saberlo, había empleado una de las mejores técnicas para conseguir captar la atención de todos los presentes al momento. ¡Ya hablaré sobre ello en el tercer capítulo! Esto se debe a que por nuestras experiencias sabemos que a un preámbulo así lo más probable es que le siga una información interesante. De ahí que nuestras expectativas sean correspondientemente altas. Por cierto, mi vecino de mesa al final no me hizo la pregunta.

			A través de la experiencia propia elaboramos unas expectativas de nuestro entorno y contamos con que se cumplirán conforme a lo que nos hemos acostumbrado: «El mundo es lo que usted piensa». Esto es un conocimiento fundamental. Un estudio ha demostrado que incluso las repercusiones físicas podrían ser la consecuencia de este fenómeno.

			En esta investigación se separaron dos grupos de asistentas de hotel con sobrepeso. A uno de los grupos se le informó acerca de un estudio científico que indicaba que limpiar las habitaciones de un hotel adelgaza. Al otro no se le dijo nada. El resultado: casi todas las voluntarias del grupo de «deporte» habían perdido peso después de tres semanas, ¡sin haber cambiado su vida! Esta experiencia da la razón al científico cuando afirma que «las asistentas esperaban adelgazar, por eso se cumplió ese efecto».

			Nuestras expectativas influyen de gran manera también en cómo percibimos a los demás. Cuando nos presentan a alguien como una persona de éxito e importante, nos parece diferente y nos provoca otras reacciones que si estuviera frente a nosotros sin indicaciones aclaratorias acerca de su relevancia. Hacemos inconscientemente todo para que la imagen del sujeto en cuestión encaje en nuestro esquema de expectativas. También existen estudios que han podido demostrar este fenómeno. Puesto que para dirigirnos hacia ese comportamiento basta con unas mínimas señales gestuales de quien tengamos enfrente.

			Un pequeño ejemplo: se dijo a unos profesores que un grupo de alumnos, escogidos al azar, eran más inteligentes que la media del resto de la clase. El resultado: al final del curso, los alumnos que habían recibido los elogios anticipados ¡sacaron mucho mejores notas que los demás! Al grupo del que más se esperaba se le miraba con mejores ojos. Quizás los profesores eran más indulgentes con ellos y probablemente siempre les hablaran con un tono diferente. La clave: ¡ese grupo cambió solo a través de las expectativas de los profesores! Lo que quiere decir: da igual lo que supongamos, siempre encontraremos pruebas para justificar nuestras suposiciones. Sobre la sugestión hablaré con más detalle en el tercer capítulo.

			Nuestra cultura, nuestras experiencias, nuestros sentidos y nuestras expectativas hacen que el mundo sea para nosotros un lugar único. Por eso el mundo no es igual para nadie. Es aquello que pensamos, como ya hemos dicho. Pero nuestras expectativas nos pueden jugar también una mala pasada, en caso de que el entorno cambie al contrario que las experiencias o ¡cuando nuestras expectativas sean sencillamente falsas!

			Expectativas y realidad

			Lea las frases:

			Este

			es un

			un libro interesante.

			Como

			una gota en

			en el mar.

			Thorsten

			Havener es el

			el mentalista.

			Y bien, ¿se ha dado cuenta de las palabras repetidas? Seguro que la mayoría de ustedes no. Esto es normal puesto que con motivo de nuestros conocimientos y experiencias predecimos el final de las frases y no prestamos tanta atención a lo que está escrito en el papel. Tan solo seguimos los modelos que hemos interiorizado durante años, y nos cuesta deshacernos de ellos.

			Observe la siguiente palabra e intente no leerla:

			Pensamiento

			Lo más probable es que le resulte imposible. En nuestra experiencia, la percepción de las letras en un orden lógico está mucho más marcada que la de nuestro sentido para los colores.

			Pinte las siguientes letras en el color correspondiente de la palabra y lea a continuación no las palabras escritas, sino los colores que representan las palabras. Diviértase y lea los colores lo más rápido y alto que le sea posible.

			[image: se033.jpg]

			Ahora otra vez. Pinte las palabras en este orden de izquierda a derecha: rojo, amarillo, rojo, negro, amarillo, negro. Ahora vuelva a decir los colores en voz alta, no la palabra:

			[image: se033b.jpg]

			Conclusión: a través de nuestros hábitos y experiencias somos tan prisioneros de nuestros viejos modelos de pensamiento que nos resulta difícil descartarlos. Es posible, aunque no sencillo, ver las cosas por lo que son en realidad y no por lo que pensamos de ellas.

			La primera impresión

			Nuestras expectativas nos guían de manera inequívoca a pensar en determinados caminos trillados. Como acabamos de ver, nos resulta difícil abandonarlas. De ahí que la primera impresión nos marque tanto y por eso nos cuesta rectificar la opinión que previamente nos hemos forjado.

			Imagínese una persona que gane mucho dinero. Seguro que ante sus intelectuales ojos no se encuentra un hombre mayor y corpulento. Es probable que esté viendo más bien a un gerente bien entrenado y cuidado de treinta y cinco a cuarenta y cinco años de edad con un traje de corte perfecto. ¿Por qué hay poca gente que con esta pregunta se imagine a una mujer joven y fuerte vestida de traje? También esto tiene que ver con nuestras experiencias y expectativas. Según los estudios, relacionamos ciertos rasgos a unos fenotipos concretos. Por ejemplo, asociamos la corpulencia a aspectos como calidez, simpatía y cordialidad. Las personas musculosas nos parecen más intrépidas, enérgicas y disciplinadas que las que son muy delgadas.

			La apariencia de una persona determina entonces de manera inevitable la primera impresión que esta nos cause. Una vez hemos construido una imagen externa comenzamos a fijarnos en otras cualidades, como la mímica, los gestos o el acento. A veces esto altera nuestra valoración, ¡pero es muy difícil cambiar una primera impresión! Todos pensamos en cómo vestirnos y arreglarnos —incluso si alguien no le cae bien y combina una americana marrón con unos pantalones azules y una camisa de rayas rosas y naranjas, eso también dice algo de esa persona—. Si esto es así —se estará preguntado ahora—, entonces ¿qué me pongo para causar la impresión correcta?

			Pues eso depende de qué impresión quiera dar. Un ejemplo: si busca que le atribuyan un estatus alto, entonces vístase mejor que el resto. Pero también en ese caso tendrá que variar según la situación: seguro que no quiere ser el único que vaya con traje a una fiesta, ni tampoco el único en vaqueros en una reunión de negocios mientras los demás van con corbata o llevan un buen pañuelo. Para la fiesta, entonces, ¡lleve prendas informales de primera calidad si quiere llamar la atención! En los negocios, debería ser el mejor vestido si quiere parecer el más poderoso. Pero cuidado: aquí hablamos solo de las apariencias; sin embargo, no cabe duda de que funcionan. Si se viste ligeramente mejor que su superior, lo más probable es que este se dé cuenta y le tome por un posible rival. En caso de que no quiera que esto suceda, la calidad de sus prendas no deber ser mejor que la de su jefe.

			Las posibilidades de deducir algo de la persona ante usted a través de su apariencia son muy altas. Del mismo modo se puede influir en la propia imagen. En ese caso merece la pena prestar mucha atención a los detalles. De qué tela es la prenda: ¿está ya gastada o todavía en buen estado? ¿Luce joyas? Si es así, ¿cuántas? ¿Lleva una alianza? ¿Los zapatos son modernos o por el contrario parecen viejos y están sucios? En este sentido, debe intentar escanear al sujeto con disimulo. Nadie se siente cómodo mientras lo están mirando fijamente.

			Cuando alguien sube a mi escenario, me fijo en esos detalles e intento crear una imagen de la persona. ¿Ha venido al teatro en traje o en vaqueros y zapatillas de deporte? Al saludarnos, presto atención sobre todo a la condición de las manos. ¿Está la piel suave o áspera? Unas manos cuidadas reflejan un trabajo en una oficina, una agencia o un bufete. Puede que la persona sea médico, abogado o banquero. En cualquier caso, alguien que luce una manicura no trabaja en la construcción. Sin embargo, es posible que un oficinista tenga las manos ásperas o con callos. De ahí puede deducir que tiene una afición de tipo artesanal. O que es deportista: levantamiento de pesas, escalada, golf o pesca. Sin que su interlocutor haya pronunciado una palabra ya sabe algo sobre él.

			Lo siguiente que puede dar una pista es la tonalidad de la piel. Observe las falanges superiores de los dedos índice y corazón: los fumadores empedernidos presentan ahí unas manchas amarillas. Una mano amarillenta también puede ser indicio de algún trastorno hepático o biliar. En este caso, el sujeto quizás tiende a la depresión o se irrita con facilidad. Las personas con manos blanquecinas suelen padecer anemia y por eso muestran cansancio y apatía. El supuesto contrario se suele dar con personas de manos rojas, que acostumbran a ser impetuosas y fuertes. Atención: las manos rojas también pueden indicar que la persona ha entrado desde un lugar frío a una sala más cálida. Las manchas rojas en la piel pueden indicar un consumo elevado de alcohol. A pesar de todo, es muy sencillo sacar las conclusiones equivocadas. De modo que tómese los indicios con prudencia.

			Muy reveladores son los complementos que lleve la persona: ¿luce un colgante con iniciales o un nombre? ¿Tiene una alianza? ¿Quizás un anillo de sello con la inicial de su nombre? ¿Qué tipo de reloj lleva puesto? ¿Un Rolex? ¿O un Swatch? ¿El Rolex es auténtico o una imitación barata de China? Comprobarlo es cada vez más difícil, pero a menudo se puede apreciar en la apariencia general si es una persona que pagaría varios miles de euros por un reloj, o si ese reloj no encaja con su estilo. Mi consejo: mire siempre los zapatos. ¿Están sucios o son una imitación de cuero barata? Entonces el reloj probablemente tampoco sea auténtico.

			A menudo se puede adivinar en el llavero la marca del coche. Muchos empleados cuelgan también de ahí el logo de su empresa o lo compran, por ejemplo, con forma de pelota de golf porque les gusta. ¿Lleva un traje nuevo o uno que brilla un poco en los codos? Cuando una mujer abra el bolso, debería conseguir echar un vistazo discreto a su interior. ¿Contiene maquillaje de primeras marcas? ¿O un juguete o un chupete? Por medio de esos detalles de apariencia sencilla puede conocer algo de la persona, ¡sin hablar con ella!

			Hace poco, en una actuación, subió al escenario una mujer con una característica muy llamativa: una parte de su cuello era ligeramente más oscura. La forma de la mancha era ovalada y se extendía desde la mitad del cuello hasta el lado izquierdo. Una vez me di cuenta de ello, contemplé su mano izquierda. Como era de esperar, estaba muy cuidada y con las uñas cortas. Enseguida deduje: la mujer tocaba el violín. Pero no afirmé directamente: «Usted toca el violín». Decidí vender la información de manera un poco más espectacular, y dije algo parecido a: «Es usted una persona que se interesa por lo bello de la vida. Le interesa la cultura, todo lo estético». ¡Casi ninguna mujer con formación podría negarlo! Después añadí: «Ama la armonía». La música clásica es en su mayoría armónica, y además esta afirmación no la negaría ninguna mujer. «Es usted alguien», continué, «que no solo consume las cosas, sino que quiere crear y mantenerse activa. De todas las disciplinas artísticas que existen —literatura, pintura, teatro y las demás—, usted ha escogido la música». Eso también era correcto.

			En ese momento, la mujer podría haberlo negado, al fin y al cabo yo no estaba seguro. Si lo hubiera hecho no habría empeorado la situación. Habría seguido con mi experimento planeado. Pero continué enfatizando que se me habían venido a la cabeza Mozart, Bach y Beethoven —los tres han escrito conciertos de violín—, y que creía que tocaba el violín. Todos se sorprendieron: sabía algo que en realidad no podía saber y, sin embargo, lo sabía porque —con perdón— soy un excelente observador.

			Fíjese en los detalles

			Entre los aspectos en los que siempre debería fijarse, se encuentran:

			• Manera de hablar

			¿Se expresa con distinción o más bien de manera informal? ¿Tiene acento?

			• Gestos

			Las personas influyentes se suelen mover de manera más majestuosa y lenta que aquellas con menos poder.

			• Complexión

			Las personas que están en forma y lucen un cuerpo entrenado siempre están en movimiento. Por la noche probablemente prefieran dedicarse a alguna actividad antes que sentarse delante del televisor. De ahí que en general no suelan conocer todas las series ni programas. ¿Cómo se distribuye la musculatura en la persona? ¿Juega al tenis o prefiere bailar?

			• Accesorios

			¿Lleva un símbolo cristiano, acaso un crucifijo colgado al cuello, o algún otro elemento que permita deducir qué religión profesa? ¿Qué revelan los piercings? 

			Conclusión: fíjese en usted mismo, compruebe su manera de actuar y pregúntese, de modo que se vuelva más receptivo a su entorno.

			Estos son solo algunos ejemplos relevantes. Con un poco de práctica se dará cuenta de muchas cosas que se pueden deducir de usted mismo. Solo tiene que entrenar a menudo su capacidad de percepción. Así que fíese de la primera impresión, que por lo general suele ser la correcta. Sin embargo, siempre debe tener en mente que se trata de los pequeños detalles, cuya importancia es limitada. Conforme a esos aspectos externos no se puede ratificar el carácter de una persona con toda seguridad y sin más información. Está claro que también las personas que visten mal o de manera poco convencional pueden poseer un estatus muy alto, tener éxito y ser inteligentes.

			La fachada muestra solo una cara de la persona —qué impresión le causa es otra historia, la famosa cuestión de gustos—. No se puede saber a partir de eso si la persona es o no digna per se. Y siempre hay que tener en cuenta las contradicciones. Es en todo momento una cuestión de tacto. Pero para recibir una buena primera impresión le pueden ayudar estas observaciones. Incluso cuando solo se trata de los rasgos externos y nunca hay que descartar las excepciones a la regla, la mayoría de las veces se descubren cosas que sí son verdad. Emita sus juicios con sentido y empatía; así, observando con atención, podrá mejorar continua y considerablemente su conocimiento de las personas.

			Es lo que parece

			Ya le he enseñado cómo percibimos nuestro entorno de una manera determinada a través de nuestros pensamientos —o cómo gran parte nos pasa inadvertido—. El mundo es siempre aquello que pensamos. Cuando nos concentramos en lo nocivo de nuestro alrededor, veremos entonces el mundo como una fuente de maldad; las personas que son capaces de ver el lado bello de la vida son de lejos mucho más felices. Si el mundo es entonces lo que pensamos, puede elegir cómo quiere pensar acerca del mundo. Hay muchas cosas que no podemos cambiar, pero siempre tenemos la posibilidad de reaccionar de manera positiva ante un impulso. Por ejemplo:

			• ¿Me enfado siempre con el conductor que va delante de mí o sigo relajado, sin importarme lo que suceda? Bueno... está claro que esta es para avanzados.

			• Cuando alguien me ofende, ¿me enzarzo en una disputa verbal o me mantengo al margen?

			• Cuando noto que alguien está intentando jugármela, ¿me indigno o me tomo la agresión como un pequeño ejercicio para mi capacidad de improvisación y réplica?

			En una actuación le pedí a una mujer del público que escondiese un objeto personal en la sala durante el descanso. Solo ella debía saber de qué objeto se trataba y en qué parte de la sala se encontraba. Mi tarea consistiría entonces, una vez terminado el descanso, en nombrar el objeto y encontrarlo. La espectadora tenía mientras tanto que concentrarse intensamente en el camino que yo debía recorrer para alcanzarlo. Por cierto, en el próximo capítulo aprenderá cómo funciona este experimento.

			Esa noche se trataba de una persona que estaba pensando adrede en la dirección incorrecta, de manera que me dirigía a una pista falsa. Con lo cual estaba recibiendo señales contradictorias —o esa era la impresión que yo tenía— que no podían cuadrar. Estar ante algunos cientos de espectadores sin saber dónde se encuentra el objeto escondido puede resultar muy incómodo si, como yo, se tienen grandes expectativas. Porque, al fin y al cabo, me había comprometido a cumplir con mi promesa. Después de todo, esa iba a ser la sensación de la noche. Ahí estaba pasando algo que no sucedía en cada actuación, me repetía yo. Le dije a la voluntaria de manera espontánea, guiñando el ojo y en voz bien alta, que así no funcionaba el número. Después la felicité y aseguré que no era muy habitual, pero que había conseguido enfadarme.

			La reacción de los espectadores fue grandiosa —notaron que ahí estaba pasando algo excepcional, algo que no sucedía todas las noches—. Al final escogí a otra persona del público y repetí el experimento con éxito. Si hubiese reaccionado de forma negativa se habría estropeado la noche. Aquí tampoco era posible cambiar lo sucedido, pero sí podía controlar mi reacción al respecto. Todos queremos ver personas que actúan con serenidad en situaciones complicadas. De ahí que en las películas al héroe siempre le sobrevenga primero un obstáculo que lo coloca en una situación crítica, que al final sortea con éxito.

			Aquí se aprecia de nuevo: cada experiencia es como es. Solo nuestros pensamientos la convierten en una experiencia buena o mala. La lluvia nos puede echar a perder una excursión al campo, y sin embargo permitirnos descubrir un museo en el que no habríamos entrado de ninguna otra manera. Dependiendo de cómo afrontemos las situaciones, podemos verlas como problemas o como retos. Por eso debemos intentar siempre mostrar una actitud abierta —es probable que cada vez suponga una nueva oportunidad— para crecer.

			Además, debemos aceptar cada cambio que aparezca sin reservas y, ante todo, sin prejuicios. Así tendremos la opción de decidir cómo queremos pensar acerca de cada situación. Intente por lo tanto no distribuir en categorías de bueno o malo —no utilice etiquetas—. Dígase a sí mismo: ahora, así es como es. Puesto que no tiene reservas, estará en una mejor situación para reconocer las cosas como son en realidad —no como las quisiera o no tener.

			De esa manera afrontará la responsabilidad y no se rendirá ante las circunstancias externas. Si comienza buscando la causa de una situación en sí mismo —y no descarga todas las culpas de lo que le sucede en los demás—, entonces siempre tendrá los hilos en su poder. Esto le permite reaccionar en cada caso con juicio y sensatez. Puesto que, como ya hemos demostrado, en el segundo vistazo todo puede parecer completamente diferente.

			En caso de que utilice esta estrategia de manera consecuente, percibirá enseguida que afronta la vida con más tranquilidad. Posee el efecto de un viento de cola mental que le impulsa hacia adelante. Por supuesto aquí está claro que el objetivo es el camino. Desde luego habrá siempre situaciones que le sobrepasen, pero cada vez serán menos. La manera en que piensa sobre sí mismo y el mundo influye en su vida más de lo que quizás era consciente hasta ahora. A este respecto, Henry Ford añadió lo siguiente: «No importa si cree que hace algo especialmente bien o mal, en ambos casos tiene razón». Reflexione por tanto si los programas que se desarrollan a su alrededor le impiden o no alcanzar sus objetivos, puesto que acarrea consecuencias para su felicidad vital. Esto también lo demostró Richard Wiseman, un psicólogo inglés, con un estudio a gran escala. Wiseman se preguntó si la buena y la mala suerte en la vida de las personas se basan en la casualidad o si podría existir una explicación psicológica que aclararse por qué unos tienen más suerte que otros.

			Para ello buscó personas que se describieron a sí mismas como afortunadas o como gafes. Los voluntarios debían analizar una serie de fotos en la página de un periódico. A continuación se les preguntaba cuántas imágenes contenía la página. Sin embargo, desconocían lo más importante: Wiseman había «escondido» un texto en medio del periódico. Ocupaba la mitad de la hoja y decía: «Gane 100 libras al decir al investigador que ha visto este anuncio».

			Los autoproclamados gafes se habían concentrado tanto en la cantidad de las fotos que no vieron el anuncio. Los afortunados, por el contrario, estaban mucho más relajados, afrontaban la situación con soltura, realizaron un vistazo general y casi todos ganaron el dinero. Así, Wiseman pudo demostrar que estaban en condiciones de aprovechar sus oportunidades mejor que los demás. Esto se debe a que nuestros pensamientos influyen en nuestros actos y atraen la buena o ¡también la mala suerte! Wiseman escribió: «Los optimistas eran gente positiva, cargada de energía y abierta a nuevas oportunidades y experiencias. Los gafes, no obstante, reaccionaron con reservas, torpeza, miedo y no estaban dispuestos a ver ni a querer utilizar las oportunidades que estaban a su alcance».
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