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SINOPSIS 




			 




			Relacionarse con la gente ofrece infinitas recompensas. Ya si se trata de comenzar en un nuevo empleo, obtener un ascenso, conseguir una venta, incorporarse a un nuevo grupo o superar el examen de los futuros suegros, el secreto del éxito se basa en la capacidad para conectar con los demás. 




			Y precisamente la idea más nueva y poderosa para establecer conexiones es lo que revela en su libro Nicholas Boothman. Su programa de entendimiento planeado resulta fácil de aprender y de poner en práctica, y nos ayudará a dar lo mejor de nosotros mismos en el momento más importante de cualquier relación, los primeros 90 segundos.  
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			Aprende a leer el lenguaje corporal  
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			Para Wendy, por supuesto. 




			



			




	 


	 	

	 

   




			
Prefacio 


			

			 




			



				El «secreto» del éxito no es muy difícil de entender. Cuanto mejor te relaciones con la gente, mejor será tu calidad de vida. 




			




			 




			Descubrí por primera vez los secretos de llevarse bien con la gente durante mi carrera como fotógrafo publicitario y de moda. Tanto si trabajaba con una sola modelo para una página de Vogue como si lo hacía con 400 personas a bordo de un barco para promocionar una compañía de cruceros noruega, resultaba obvio que para mí la fotografía consistía más en conectar con la gente que en disparar la cámara. Es más, no importaba si la instantánea la tomaba en el vestíbulo del hotel Ritz de San Francisco o en una barraca destartalada en la ladera de una montaña en África: los principios a la hora de establecer relaciones eran universales. 




			Según lo que puedo recordar, siempre me ha resultado fácil llevarme bien con la gente. ¿Acaso es un don? ¿Existe esa cosa que podríamos llamar un talento natural para llevarse bien con la gente, o se trata de algo que vamos aprendiendo poco a poco? Y si puede aprenderse, ¿puede enseñarse? Decidí averiguarlo. 




			Durante los 25 años de mi carrera como fotógrafo para revistas en todo el mundo, aprendí que la actitud y el lenguaje corporal eran estupendos para crear una impresión visual llena de fuerza; los anuncios de las revistas disponen de menos de dos segundos para captar la atención del lector. También era consciente de que existía una manera de usar el lenguaje corporal y la voz que permitía que personas a las que no conocía se sintieran cómodas y cooperaran. Por último también me di cuenta de que un puñado de palabras bien elegidas podía evocar una expresión, un estado de ánimo, una acción, en casi cualquier persona. Con estas certezas en la mochila, decidí sumergirme un poco más en el asunto. 




			¿Por qué es más fácil colaborar con ciertas personas que con otras? ¿Por qué puedo mantener una interesante conversación con una persona a la que acabo de conocer, mientras que otra gente puede considerar a esta misma persona cargante o incluso amenazadora? Obviamente, debe suceder algo en un nivel situado por debajo de nuestra consciencia superficial, pero ¿qué es? 




			Me encontraba en este punto de mi indagación cuando me topé con la primera de las obras de los doctores Richard Bandler y John Grinder para la UCLA, acerca de un tema de nombre poco manejable, la Programación Neurolingüística. Muchas de las cosas que había estado haciendo de forma intuitiva en mi trabajo como fotógrafo, estos dos expertos y sus colegas las habían documentado y analizado como «el arte y la ciencia del desarrollo personal». Entre un manantial de nuevas sugerencias, revelaban que cada persona tiene un «sentido favorito». Si se encontraba este sentido, se podía disponer de la llave para desbloquear el corazón y la mente de dicha persona. 




			A medida que se iba clarificando mi nuevo camino, aparqué por un tiempo las cámaras y decidí enfocar no sólo el aspecto exterior de la gente, sino el modo en que funcionaba en su interior. Durante los años siguientes, estudié con el doctor Bandler en Londres y en Nueva York, y obtuve un diploma de Experto en Programación Neurolingüística. Estudié Patrones de Lenguaje en Estados Unidos, Canadá y Gran Bretaña, y exploré cada detalle relacionado con la parte del cerebro vinculada a la capacidad de los humanos para relacionarse. Trabajé con actores, con cómicos y con profesores de arte dramático en Estados Unidos y con narradores de cuentos orales en África, a fin de adaptar dichas informaciones improvisadas y convertirlas en ejercicios que permitieran enriquecer las capacidades conversacionales. 




			Desde entonces he recorrido el mundo participando en seminarios y charlas, trabajando con todo tipo de grupos e individuos, desde equipos de ventas a profesores, desde líderes de organizaciones que pensaban que lo sabían todo hasta niños tan tímidos que la gente consideraba que sufrían de dificultades de comprensión. Y de ello resultó clara una cosa: caer bien a la gente en 90 segundos o menos es una habilidad que se puede enseñar a cualquier persona de una manera fácil y natural. 




			En todas partes me decían: «Nick, es asombroso. ¿Por qué no lo escribes?» En fin, los escuché y lo hice. Y aquí está el resultado. 




			



	 


	 	

	 

   




			
Primera parte 




			
El primer contacto 
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El poder de las personas 




			



			 


			

			
[image: ]Relacionarse con la gente ofrece infinitas recompensas. Y ya se trate de comenzar en un nuevo empleo, obtener un ascenso, conseguir una venta, hechizar a un nuevo partenaire, electrificar a la audiencia o superar el examen de los futuros suegros, si le caes bien a la gente, poseerás una llave que te abrirá todas las puertas. Las personas son tu recurso principal. Ellas te crean, te alimentan, te visten, te proporcionan dinero, te hacen reír y llorar; te consuelan, te curan, invierten tu capital, reparan tu coche y te entierran. No podemos vivir sin la gente. Tampoco podemos morir sin ella.




			

			Nuestros antepasados ya se relacionaban hace miles de años cuando se congregaban en torno a la hoguera para comer gruesos filetes de mamut, o cuando cosían juntos las prendas de pellejo de animal de la última moda. Es lo mismo que hacemos cuando organizamos reuniones para discutir cualquier tema, o torneos de golf, conferencias y ventas de mercadillo; la comunicación subyace a nuestros ritos culturales, de los más serios a los más frívolos, desde bodas y funerales hasta convenciones sobre la muñeca Barbie y concursos de comedores de espaguetis. 




			Hasta el más antisocial de los artistas y poetas que se pasa largos y laboriosos meses pintando en un estudio o componiendo en un cubículo junto a su dormitorio suele tener la esperanza de poder llegar a conectar con el público a través de sus creaciones. Y es que la comunicación descansa en pleno centro del triángulo que forman estos tres pilares de nuestra civilización democrática: estado, religión y televisión. Sí, la televisión. Teniendo en cuenta que puedes hablar de Friends o de Expediente X con tus amigos de Tokio o de San Francisco, resulta evidente la habilidad de la tele para ayudar a la gente a comunicarse a lo largo y ancho de este mundo. 




			Miles de personas influyen en todos los aspectos de nuestra vida, ya sea el hombre del tiempo de una tele local, el técnico de una compañía de teléfonos estatal o la mujer de Tobago que elige los mangos para confeccionar una macedonia de frutas. Cada día, consciente o inconscientemente, efectuamos una miríada de conexiones con gente de todo el planeta. 




			 




			
Las ventajas de la comunicación 




			 




			Nuestro crecimiento personal y nuestra evolución (así como la evolución de las sociedades) se produce como resultado de la conexión con otros humanos, tanto si se trata de una banda juvenil suburbial que se prepara para salir a dar caza a alguien como de un grupo de colaboradores que se reúne los viernes en la pizzería del barrio después del trabajo. En tanto que especie, instintivamente estamos destinados a encontrarnos y formar grupos de amigos, asociaciones y comunidades. Sin ellos no podemos existir. 




			 




			
Comunícate y vive más tiempo 




			 




			Establecer conexiones es lo que mejor sabe hacer nuestra materia gris. Ésta recibe información desde nuestros sentidos y la procesa realizando asociaciones. El cerebro se recrea en estas asociaciones y aprende de ellas. Crece y se desarrolla cuando está efectuando conexiones. 




			La gente hace lo mismo. Está científicamente demostrado que la gente que sabe conectar, comunicarse, vive más tiempo. En su magnífico libro Keep Your Brain Alive («Mantén tu cerebro vivo»), Lawrence Katz y Manning Rubin citan estudios de la Fundación McArthur, así como del International Longevity Center de Nueva York y de la Universidad del Sur de California. Dichos estudios muestran que la gente que se mantiene activa desde un punto de vista social y físico tiene una mayor esperanza de vida. Ello no significa pasar el rato con la misma pandilla de siempre o pedalear sin cesar en una bicicleta estática. Significa salir y entablar nuevas amistades. 




			Cuando estableces nuevas conexiones en el mundo exterior, también lo estás haciendo en el mundo interior, en tu cerebro, lo cual te mantiene joven y alerta. Edward M. Hallowell, en su erudito y magnífico libro Connect («Conecta»), cita un estudio de 1979 efectuado para el Alameda County Study por la doctora Lisa Berkman, de la Facultad de Ciencias de la Salud de Harvard. La doctora Berkman y su equipo estudiaron minuciosamente a 7.000 personas de entre 35 y 65 años, durante un período de nueve años. La conclusión de su estudio rezaba que la gente que carecía de vínculos sociales y con la comunidad era tres veces más propensa a morir a causa de enfermedades físicas que la que había mantenido contactos más extensos, independientemente del estatus socioeconómico o las prácticas de salud personal como la adicción al tabaco, el consumo de alcohol, la obesidad o la actividad física. 




			 




			
Conecta y consigue la cooperación 




			 




			La gente puede ayudarte asimismo a ocuparte de tus necesidades y deseos. Sea lo que sea lo que quieras en esta vida —amor, un empleo de ensueño, una entrada para la final de la Copa— existen muchas posibilidades de que necesites la ayuda de alguien para conseguirlo. Si gustas a los demás, estarán dispuestos a dedicarte su tiempo y sus esfuerzos. Y cuanto mejor sea la calidad de tu relación con ellos, más alto será el nivel de su cooperación. 




			 




			
Conecta y siéntete seguro 




			 




			Conectar es bueno para la comunidad. Después de todo, una comunidad es la culminación de un sinfín de conexiones: creencias comunes, logros, valores, intereses, incluso una ubicación geográfica común. Roma no se construyó en un día, y Detroit tampoco. Hace tres mil años, en lo que hoy llamamos Roma, los indoeuropeos se comunicaban para cazar, sobrevivir y generalmente cuidaban de sus semejantes. Hace trescientos años, un comerciante francés se propuso asentarse para crear un refugio seguro para sus negocios de pieles; comenzó a establecer conexiones, y muy pronto Detroit había nacido. 




			Poseemos una necesidad básica, física, que nos pone en contacto con la gente; en una comunidad se dan ventajas mutuas y compartidas, y por ello convivimos con nuestros semejantes. Una comunidad conectada proporciona fortaleza y seguridad a sus miembros. Cuando nos sentimos fuertes y seguros podemos concentrar nuestra energía para evolucionar, ya sea social, cultural o espiritualmente. 




			 




			
Conecta y siente el amor 




			 




			Finalmente, nos beneficiamos del contacto con los otros emocionalmente. No somos sistemas cerrados, autorregulados, sino bucles abiertos, regulados, disciplinados, corregidos, apoyados y confirmados gracias a la información emocional que recibimos del resto de personas. De vez en cuando conocemos a alguien que influye en nuestras emociones y en los ritmos vitales de nuestro cuerpo de un modo muy agradable, que llamamos amor. A través del lenguaje corporal, de los gestos, de las expresiones faciales, del tono de voz o sólo con las palabras, la gente hace más soportables nuestros días malos y más agradables nuestros días buenos. 




			Utilizamos los estímulos emocionales procedentes del resto de los humanos del mismo modo que el aire que respiramos o los alimentos que ingerimos. Si de repente careciéramos de contacto emocional y físico (un abrazo y una sonrisa tienen un gran poder), nos marchitaríamos y moriríamos con tanta seguridad como si nos faltara la comida. De ahí el sentido de las historias que a veces hemos escuchado relacionadas con niños que crecen enfermos y débiles en orfanatos, a pesar de que se los alimente y vista de forma adecuada. Las personas afectadas de autismo posiblemente deseen contacto emocional y físico, pero languidecen porque su carencia de habilidades sociales constituye un obstáculo para ellas. ¿Y cuántas veces habrás oído hablar de una persona que, después de cincuenta años de matrimonio, y a pesar de estar completamente sana, muere pocos meses o pocas semanas después de fallecer su cónyuge? La comida y el refugio no bastan. Necesitamos a los demás, y necesitamos amor. 
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				CARA A CARA 




			




			 




			Se ha dicho que Internet es la última herramienta para reunir a la gente en base a intereses comunes. Y es verdad: si estás buscando coleccionistas de ositos de peluche en Estocolmo o luchadores de catch en Minsk, los encontrarás en la red. Para las personas que están confinadas en casa a causa de una incapacidad o una enfermedad, la red puede llegar a ser una bendición del cielo. 




			Pese a ello, es preciso recordar que pasarse horas delante de una pantalla enviando mensajes al ciberespacio resulta un pobre sustitutivo del amplio espectro de experiencias que ofrece el tiempo que se pasa cara a cara con otra persona. Acaso conocerás a alguien en un canal de chat que te interese desde un punto de vista sentimental, pero ¿estarías dispuesto a casarte con esta persona sin haberla visto al menos unas pocas veces cara a cara? 




			Es necesario encontrarse en presencia de una persona durante unos instantes a fin de percibir todas las pistas verbales y no verbales. La atmósfera que crea la presencia física y mental es tan importante como una atracción superficial, e incluso más. Por ejemplo, ¿qué clase de ambiente estáis creando? ¿Hasta qué punto sois espontáneos? ¿Es realmente fuerte vuestra necesidad de conversación? ¿Y qué decir de vuestra franqueza, solidaridad y camaradería? 




			Si no conoces las necesidades emocionales de la otra persona, posiblemente acabes fracasando en el intento. Estas cosas sólo pueden concretarse en un contacto cara a cara. Sólo entonces podrás decir que estás «conectando» de verdad. 




				




			 




			
Por qué funciona la capacidad de agradar 




			 




			Si gustas a los demás, éstos se sienten cómodos y a sus anchas cerca de ti. Te dedicarán su atención y se te abrirán tranquilamente. 




			La capacidad de agradar tiene ciertamente algo que ver con tu aspecto, pero depende mucho más de cómo haces sentir a la gente. Mi antigua niñera, que me llevó a apasionarme por la gente, solía hablar de la posibilidad de tener una «disposición risueña». Me llevaba de paseo, y detectábamos a la gente que tenía disposiciones risueñas y a la que lucía «cara de palo». Me decía que podemos elegir cómo queremos ser, y luego nos reíamos de los «caras de palo» porque nos parecían tan serios. 




			La gente simpática emite señales fuertes y claras de su buena disposición para ser sociable; revela que sus canales de comunicación pública están abiertos. Estas señales transmiten la evidencia de la seguridad en sí mismo, la sinceridad, la confianza. La gente amable muestra un rostro público cálido, tranquilo, con un resplandor de sociabilidad que anuncia: «Estoy dispuesto a entablar contacto. Estoy abierto a los negocios.» Son acogedores y amigables, y consiguen atraer la atención del resto de personas. 




			 




			
¿Por qué 90 segundos? 




			 




			«El tiempo es oro», o «el tiempo es dinero». «No me hagas perder el tiempo.» El tiempo se ha convertido en un bien cada vez más codiciado. Manipulamos nuestro tiempo, lo detenemos, lo ralentizamos o lo aceleramos, perdemos la noción del mismo y lo distorsionamos; incluso compramos aparatos que nos permiten ahorrar tiempo. A pesar de que el tiempo es una de las pocas cosas que podemos conservar, se desdobla continuamente. 




			Antaño éramos esencialmente más respetuosos con nuestros semejantes y consagrábamos más tiempo a las sutilezas de conocer a alguien y explorar los intereses comunes. En el enorme ajetreo de la vida actual, nos aprietan tantas fechas tope pegadas a cada cosa que por desgracia no tenemos tiempo, o no podemos tomarnos el tiempo necesario para invertirlo en conocer mejor a los demás. Buscamos asociaciones, hacemos estimaciones y suposiciones, tomamos determinaciones en unos pocos segundos, y a menudo antes de que se pronuncie una palabra. ¿Será un amigo o un enemigo? ¿Lucho por ello o abandono? ¿Es una buena oportunidad o una amenaza? ¿Será alguien familiar o un extraño? 




			De forma instintiva, evaluamos y desnudamos al prójimo, conjeturamos. Y si no podemos presentarnos a nosotros mismos de forma rápida y favorable, corremos el riesgo de que, de forma más o menos cortés, no nos hagan ni caso. 




			La segunda razón para fijar en 90 segundos el tiempo necesario para establecer el entendimiento está relacionada con el lapso de la atención humana. Lo creas o no, el lapso de atención de una persona media ¡es de unos 30 segundos! Enfocar la atención se ha comparado con intentar controlar una cuadrilla de monos salvajes. La atención desea ardientemente novedades, necesita que la distraigan y le encanta brincar de rama en rama, estableciendo nuevas conexiones. Si no hay nada nuevo y excitante para enfocar, se distrae y vagabundea en busca de algo más urgente, ya sea el calendario de vencimientos, el fútbol o la paz mundial. 




			



				



				Lee este párrafo, luego deja el libro y fija tu atención en algo que no se mueva (una obra de arte no cuenta). Mantén la vista en el objeto durante 30 segundos. Probablemente sentirás cómo tus ojos se desvían del objeto a los 10 segundos, o incluso antes. 




			




			 




			En la comunicación cara a cara, no basta con reclamar la atención de la otra persona. También debes ser capaz de mantenerla el tiempo suficiente para poder emitir tu mensaje o tu intención. Captarás la atención gracias a tu capacidad de agradar, pero la mantendrás mediante la calidad de la relación que establezcas. En definitiva, todo puede resumirse en los siguientes tres puntos: 1) tu presencia, es decir, qué aspecto tienes y cómo te mueves; 2) tu actitud, esto es, qué dices, cómo lo dices y lo interesante que puedas ser; y 3) cómo haces sentir a la gente. 




			Cuando aprendas cómo entablar conexiones rápidas y llenas de sentido con la gente, mejorarán tus relaciones en el trabajo e incluso en casa. Descubrirás el gozo de ser capaz de aproximarte a alguien con confianza y sinceridad. Pero atención: no estamos cambiando tu personalidad; no se trata de una nueva manera de ser, de un nuevo modo de vida. No dispones de una varita mágica gracias a cuyos poderes todo aquel con quien te topes te invite a su casa a cenar. No, se trata tan sólo de habilidades relacionales que podrás utilizar sólo cuando las necesites. 




			La necesidad de establecer una relación en 90 segundos o menos con otra persona o con un grupo, ya sea en un entorno social o ante una audiencia de negocios, o incluso en una abarrotada sala de justicia, puede intimidar a mucha gente. Siempre me ha asombrado comprobar que en las habilidades fundamentales de la vida nos han entrenado bien poco, o nada en absoluto. Descubrirás que ya posees muchas de las habilidades que se necesitan para efectuar conexiones naturales con la gente... Lo único que sucedía es que hasta ahora no eras consciente de ello. 
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Primeras impresiones 




			 






		
[image: ]Para los propósitos de este libro, existen tres etapas a la hora de conectar con la gente: el encuentro, el establecimiento de una buena armonía y la comunicación. Estas tres partes se suceden rápidamente y tienden a solaparse y a mezclarse entre sí. Nuestro objetivo es que devengan lo más naturales, fluidas y fáciles posible, y sobre todo que sean agradables y gratificantes.






			Obviamente, empiezas el proceso conociendo a la gente. A veces se conoce a alguien por casualidad (una mujer en el tren que resulta que comparte tu pasión por las películas de Bogart), y en ocasiones porque así lo queremos (ese hombre que te ha presentado tu primo porque le encanta Shakespeare, los buenos vinos y los deportes de aventura, como a ti). 




			Si conocer a alguien significa el encuentro físico de dos o más personas, comunicar es lo que hacemos a partir del momento en el que somos completamente conscientes de la presencia de la otra persona. Y entre estos dos acontecimientos —el encuentro y la comunicación— se extiende el período de 90 segundos de establecimiento de buen entendimiento o de armonía que los enlaza. 




			 




			
El encuentro 




			 




			Si transmites la impresión adecuada durante los primeros tres o cuatro segundos de un nuevo encuentro, creas una percepción de que eres sincero, seguro y digno de confianza, y la oportunidad de ir más allá y crear una buena armonía se presenta por sí misma. 




			 




			
El saludo 




			 




			Llamamos «saludo» a los primeros segundos de contacto. Los saludos se subdividen en cinco partes: Ábrete Mira Sé radiante ¡Hola! Inclínate. Estas cinco acciones constituyen un programa halagüeño para llevar a buen puerto un primer encuentro. 




			Ábrete. La primera parte del saludo consiste en abrir tu actitud y tu cuerpo. Si lo haces como es debido, habrás decidido ya una actitud positiva adecuada para ti. Es el momento para sentirla y ser consciente de ella. 




			Comprueba que tu lenguaje corporal es abierto, accesible. Si presentas la actitud adecuada, todo irá sobre ruedas. Apunta tu corazón directamente a la persona con la que te encuentras. No lo cubras con tus manos o tus brazos y, si es posible, desabrocha tu chaqueta o tu abrigo. 




			Mira. La segunda parte del saludo concierne a tu mirada. Sé el primero en el contacto visual. Mira a la persona directamente a los ojos. Deja que tus ojos reflejen tu actitud positiva. Nunca olvides lo siguiente: ¡el contacto visual es el contacto real! 




			





				Acostúmbrate a mirar de verdad a los ojos de la gente. Cuando mires la tele por la noche, observa el color de los ojos del máximo número de personas que puedas, y pronúnciate a ti mismo el nombre del color. Al día siguiente, haz lo mismo con cada persona que encuentres, mirándola directamente a los ojos. 




			




			 




			Sé radiante. Esta parte está directamente vinculada con el contacto visual. ¡Sé radiante! Sé el primero en sonreír. Deja que tu sonrisa refleje tu actitud. 




			Ahora ya te has ganado la atención de la otra persona a través de tu lenguaje corporal, tu contacto visual y tu sonrisa radiante. En su subconsciente, esta persona está procesando la impresión de que eres alguien completamente sincero (y no que eres un loco burlón o majadero, como es posible que se te pase durante un instante por la cabeza). 
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