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Ciencias del comportamiento

Domina la comunicación no consciente para leer a las personas e influir en ellas

Juan Manuel García ‘Pincho’




[image: Logotipo con un círculo negro grande y uno gris pequeño a la izquierda, acompañado del texto 'temas de hoy' en letras negras.]





​

​






A la Unidad Central Operativa de la Guardia Civil,

porque todo lo que soy comenzó con vosotros. En especial al Grupo de Homicidios, Secuestros y Extorsiones,
 donde me abristeis las puertas al conocimiento, 
a la experiencia real y a la acción verdadera.

Me disteis la oportunidad de formarme con referentes de 
talla mundial. Con vosotros crecí en la adversidad 
y aprendí, de verdad, el valor del compromiso y la lealtad. Aquella etapa no solo me transformó como profesional… 
me definió como persona.

Siempre estaré en deuda con vosotros.

 

A mi familia,

por su paciencia infinita, por creer en mí incluso
 cuando parecía una locura, y por sostenerme 
con amor cuando el camino se volvía cuesta arriba.

Gracias por ser mi refugio, mi impulso y mi certeza.

 

A ti, Patricia,

porque sin ti, este sueño no habría sido posible. 
Porque te hiciste cargo de todo mientras yo perseguía
 lo imposible. Porque me diste paz cuando yo solo 
ofrecía ausencias, y fuerza cuando me faltaba. 
Este libro, este logro, este camino… también son tuyos.

 

Y a mis hijos, Hugo y Diego,

para que nunca olvidéis que las cosas hechas con pasión, entrega y honestidad siempre encuentran su camino. 
Este sueño también va por vosotros.





PRÓLOGO

MÁS QUE PALABRAS






Es curioso que sea yo, que he trabajado con palabras durante veinte años, quien tenga el honor de escribir este texto. Pero, si te lo pide Pincho, nunca nadie puede decir no. Además, si verbalizas esa palabra, no, Pincho te leerá de arriba abajo y sabrá que estás mintiendo.

No hará falta: no creo que nadie que conozca personalmente a Juan Manuel pueda decirle que no, sobre todo porque él nunca lo haría. Algunas personas con el paso del tiempo dejan una huella indeleble en aquellos que tienen la suerte de conocerlas y en el caso de Juan Manuel García, al que conocemos cariñosamente como Pincho, esa huella no solo es profunda, sino que está marcada por un sello particular: su generosidad. Una generosidad que no se limita a dar, sino a compartir, a ofrecer lo mejor de sí mismo para iluminar el camino de los demás. Esta cualidad que lo define no solo es un reflejo de su carácter, también lo es de su profunda pasión por entender a los otros, por conectar con ellos a un nivel que va más allá de las palabras.

Pincho es mucho más que un guardia civil. Es un líder que ha logrado trascender los límites de su profesión para convertirse en una figura influyente en las redes sociales, donde comparte sus conocimientos y su visión de la comunicación no consciente con cientos de miles de personas. Lo que lo hace único, además de su capacidad para transmitir ideas de manera clara y efectiva, es la esencia misma que impregna todo lo que hace. El altruismo que le caracteriza se manifiesta en cada publicación, en cada interacción con sus seguidores, en cada gesto y en cada palabra que comparte con todos nosotros.

Este libro, dedicado a la comunicación no consciente, es el resultado de años de estudio, de observación y de experiencia acumulada. Pero, más que eso, es la materialización de una búsqueda incansable por comprender lo que está más allá de lo que vemos: los silenciosos mensajes que se transmiten sin que se pronuncie una sola palabra, esos gestos, esas miradas, esos pequeños detalles que a menudo pasamos por alto, pero que tienen el poder de decir mucho más que cualquier discurso.

Algo que me une poderosamente a Pincho es su fascinación por Leonardo da Vinci, un genio renacentista que, como él, abarcó múltiples campos de conocimiento. Y esa es otra clave para entender su enfoque sobre la comunicación. Da Vinci comprendió que el ser humano no se expresa únicamente a través de las palabras, sino también a través del cuerpo, de los movimientos y los silencios. No hay más que observar La última cena en Milán. Esa misma filosofía la aplica Pincho al estudio de la comunicación no consciente. Para él, comprender al ser humano es una tarea que va más allá de lo académico; es un deber, una vocación, una pasión. Y, como Da Vinci, se entrega a su aprendizaje con una intensidad que solo alguien realmente generoso y apasionado podría ofrecer.

En sus redes sociales, Pincho ha logrado construir una comunidad donde el intercambio de ideas y conocimiento fluye de forma natural, como una conversación en la que todos tienen algo que aprender. Pero lo que más resalta en este entorno digital es su capacidad para escuchar, para observar y para conectar de una manera auténtica y sincera, generando contenido constantemente actualizado. La generosidad con la que comparte su experiencia y sus descubrimientos es un reflejo de su deseo genuino de ayudar a los demás a crecer, a aprender y a comprender mejor el mundo que nos rodea y las personas que lo habitan.

Este libro no es solo una recopilación de teorías sobre la comunicación no consciente. Es una invitación a mirar el mundo con otros ojos, a descubrir lo que hay detrás de cada gesto, de cada mirada, de cada acción. Es un viaje hacia un conocimiento más profundo de uno mismo y de los demás, una exploración de las dimensiones más sutiles de la comunicación humana.

Y, como todo lo que hace Pincho, este libro lleva consigo la impronta de su generosidad, de su deseo de ofrecer algo que trascienda lo inmediato, que perdure en el tiempo y que, como las obras de Da Vinci, inspire a las generaciones venideras. Porque, al final, lo que queda no son solo las palabras, sino el impacto que esas palabras tienen en el resto, el cambio que provocan, la transformación que generan. Y eso es precisamente lo que Pincho busca con este libro: no solo enseñar, sino provocar una transformación en quienes se atrevan a adentrarse en este fascinante mundo de la comunicación no verbal.

Así que, queridos lectores, al abrir este libro, os invito, además de leer las palabras que contiene, a escuchar sus silencios, a observar los gestos, a sentir lo que hay detrás de cada página. Estáis a punto de emprender un viaje que os llevará mucho más allá de lo que imagináis. Y, como siempre, Pincho estará allí para guiarte en cada paso del camino.

Gracias, Pincho. Te quiero, amigo.

CHRISTIAN GÁLVEZ

PD: Después de leer este libro, nunca volveréis a ver a las personas de la misma manera.
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A mis catorce años tuve una ligera sospecha de lo que podía ser la comunicación no consciente, aunque no lo entendí hasta mucho tiempo después. Los fines de semana y algunas tardes trabajaba en la hamburguesería de mi pueblo, Torrelaguna, un rincón con pocos habitantes en plena sierra madrileña. Iba al instituto, pero quería ahorrar algo de dinero para ir a Inglaterra en verano, así que me metí en el mundo de la hostelería. Mi jefe, Jose, era un tipo duro, con las ideas muy claras sobre cómo se tenían que hacer las cosas y cómo llevar su negocio: con mano firme. Aunque era un local de hamburguesas, se consideraba como el típico bar de pueblo, por lo que solían venir vecinos a pasar la tarde. Aquella fue mi primera experiencia atendiendo al público, y pronto me di cuenta de que servir comida y copas era casi lo de menos, ya que para trabajar allí lo más importante no era conocer el producto, sino a las personas.

Una tarde de viernes bastante tranquila, entró un cliente y se sentó en una esquina. Jose me lanzó una advertencia: «Uy, este nos va a dar hoy la tarde». No entendí la predicción agorera, sobre todo porque el hombre nos había saludado con un entusiasta «¡Buenos días!». Sin más, me acerqué a tomarle nota.

—Una caña, y ponme algunas aceitunas.

—¡Marchando!

Al cabo de media hora, me hizo un gesto para que me volviera a acercar.

—Muchacho, ponme otra.

Hasta aquí, todo normal. Veinte minutos después, desde lejos, me señaló la copa vacía con un leve movimiento de cabeza. Tres cañas en una hora era un buen ritmo, pero era viernes por la tarde, así que probablemente sería la última... o eso pensé. Jose lo estaba observando todo desde la barra, sin decir ni mu, con el ceño cada vez más fruncido. No habían pasado ni diez minutos cuando el cliente pidió otra caña. Miré al jefe buscando su aprobación y, bajito, me dijo:

—Le sirves esta y ya está, que sea la última.

Obedecí, aunque no pude evitar preguntarme qué pasaría si pedía otra. ¿Cómo le diría que no? ¿Cómo reaccionaría el cliente?

Mientras tanto, el bar se llenaba. La mesa junto a la suya se ocupó con un grupo animado y, de repente, en pleno ajetreo, lo vi ponerse en pie y hablarles a gritos. Busqué a Jose, de nuevo, con la mirada.

—Te lo dije —murmuró.

Con su mano izquierda para manejar estas situaciones, supo calmar al cliente e invitarlo a marcharse sin grandes altercados, aunque tuvo que escoltarlo hasta la puerta. Yo, que lo estaba observando todo incapaz de hacer nada, no paraba de preguntarme: «Pero ¿cómo lo sabía?». Por toda respuesta, cuando le pregunté directamente a Jose, solo obtuve un encogimiento de hombros y un escueto «se veía venir».

Estaba claro que había algo allí que yo me estaba perdiendo, ¿qué había visto Jose en aquel hombre para pronosticar semejante desenlace? ¿Había sido la manera de decir «buenos días»? ¿Su forma de andar hasta la mesa? ¿Algún gesto en su rostro que lo delatara? ¿Cómo había sido capaz de oler el conflicto?

Con los años, he revisitado muchas veces aquella escena. Lo que a mi yo adolescente le parecía magia o intuición, después de años formándome en incidentes críticos y trabajando como negociador en conflictos, entendí que era, en realidad, análisis de la comunicación no consciente, es decir, de todas esas señales que emitimos sin darnos cuenta: gestos automáticos, microexpresiones, tics, posturas, reacciones fisiológicas como el rubor o la dilatación de las pupilas... Muchas veces a este tipo de comunicación se le llama «comunicación no verbal», pero me gusta diferenciarla porque no toda la comunicación no verbal es necesariamente no consciente. Hay gestos, posturas o actitudes que sí controlamos de forma deliberada, como sonreír para parecer amables o forzar una postura abierta para mostrar seguridad.

Durante aquel curso conseguí ahorrar lo suficiente para ir a Inglaterra a estudiar inglés. Pasaron los años, aprobé COU y me presenté a la oposición de la Guardia Civil. En todo ese tiempo, nunca dejé la hostelería: fui camarero en un local donde se celebraban bodas, trabajé en un bar de copas, llegué a ser encargado de sala en un restaurante...

Cuando entré en el cuerpo policial y tuve que dejar la barra para ingresar en la academia, pensé que cerraba un capítulo de mi vida y estrenaba otro completamente distinto. Sin embargo, pronto descubrí que muchas de las lecciones aprendidas en la hostelería me serían útiles en mi nuevo oficio. En más de una ocasión, fijarme en las personas y en cómo actuaban me salvó la vida y la de otros, tanto en mis primeros años como agente de seguridad ciudadana, como más adelante cuando estuve en la central de emergencias o en la policía judicial.

Sin tener una carrera universitaria —aunque nunca había dejado de formarme ni de leer sobre comunicación no verbal—, mis papeletas para ingresar en un cuerpo de élite eran más bien escasas. Aun así, me animé a intentarlo y durante el proceso de selección se valoraron las competencias sociales que había desarrollado en mis años en la hostelería, además de mi facilidad para recordar caras y de pasar un sinfín de pruebas durísimas. Gracias a las llamadas «habilidades blandas» —esas que son transversales y útiles en cualquier entorno laboral, como la empatía, la asertividad, la capacidad de escucha o la organización— me dieron el destino en la Unidad Central Operativa (UCO), encargada de la persecución de las formas más graves de delincuencia y crimen organizado (algo así como el «FBI» español). Y no se equivocaron, porque esa herencia en la comunicación se confirmó. Dentro de la UCO, que se encarga de investigar delitos como el narcotráfico a gran escala, la trata de seres humanos y los homicidios complejos, integré el grupo de homicidios y secuestros y, aunque la investigación de este tipo de casos tiene muchas vertientes, hay un factor siempre presente: el trato con las personas y el análisis del comportamiento.

Con el tiempo, ese mismo interés por la comunicación y el comportamiento humano derivó en un profundo amor por la divulgación. Me abrí una cuenta de TikTok y otra de Instagram, empecé a impartir cursos, a participar en pódcast y a colaborar en distintos espacios, siempre con la voluntad de transmitir lo aprendido, compartir ideas, contrastar opiniones y, sobre todo, acercar el conocimiento tanto a profesionales del sector como a cualquiera interesado. Este libro no es más que un peldaño más de esa vocación de divulgador que, lejos de agotarse, no deja de crecer.





ANALIZAR, CONOCER, INFLUIR

Según un estudio de 1970 de la Universidad de Pensilvania realizado por R. L. Birdwhistell hablamos una media de doce minutos al día. Otros estudios más recientes, como el de 2007 llevado a cabo por un equipo de psicólogos de la Universidad de Arizona y liderado por Mathias R. Mehl, sostienen que hablamos entre dos y tres horas al día, con una media de 16.000 palabras diarias. En cambio, nuestro lenguaje corporal está activo las veinticuatro horas del día. Es imposible no comunicar. No querer comunicar ya nos dice algo. Muchas cosas de las que comunicamos son reacciones fisiológicas que no podemos controlar: ¿cómo controlar un rubor, una pupila más o menos dilatada...? Otras veces, nuestro andar apesadumbrado nos delata, o el tono de voz que usamos no concuerda con el sentido de nuestras palabras o nuestros gestos expresan lo que los labios no pronuncian. Todo lo que hacemos cuenta algo sobre quiénes somos, qué pensamos y sentimos, todo es susceptible de que nos perciban de una forma u otra, de que nos tomen más o menos en serio, de que cuenten más o menos con nosotros, de que se fíen o no.

Dentro del universo de la comunicación, mi especialidad son las ciencias del comportamiento. Se trata de una disciplina transversal que integra conocimientos de economía, antropología, sociología, psicología, criminología, biología y neurociencia, entre otros, con el objetivo de estudiar, de manera rigurosa y sistemática, la conducta humana. Aunque a primera vista puedan parecer campos dispares y de difícil integración, lo que los une es un enfoque metodológico común basado en la observación empírica, la formulación de hipótesis contrastables y la validación mediante datos replicables. Como sostiene el reconocido economista y sociólogo Herbert Gintis, las ciencias del comportamiento han alcanzado estatus científico precisamente por su capacidad para integrar modelos teóricos con evidencia empírica.

Además, los recientes avances en neurociencia y en tecnologías de la imagen cerebral permiten reformular muchas ideas tradicionales sobre la emoción, la cognición o la toma de decisiones, lo que aporta nuevos marcos interpretativos que enriquecen los estudios existentes. Este dinamismo constante garantiza que nuestro conocimiento sobre el comportamiento humano evolucione, se refine y se adapte a los cambios sociales y culturales. Las ciencias del comportamiento, por tanto, no solo permiten comprender cómo pensamos, sentimos y actuamos, sino que se actualizan a medida que la ciencia refuta, matiza o confirma hipótesis previas.

Por eso, dentro de su campo de estudio se incluyen áreas como el análisis de la comunicación no verbal, el lenguaje, el contexto físico y social, ¡e incluso todos aquellos medios que nos permitan recabar información! Es decir, todo aquello que moldea nuestra forma de comunicarnos. Hablando en plata, las ciencias del comportamiento consisten en analizar el comportamiento para comprender mejor a los demás, conocernos mejor a nosotros mismos y desarrollar nuestra capacidad de influir. Y eso es lo que vamos a hacer en este libro: aprender a separar el grano de la paja, ver qué nos puede dar información útil y qué no, qué podemos usar a nuestro favor y en qué no vale la pena perder el tiempo para, en definitiva, sacar provecho de este acto tan humano y que hacemos a diario sin apenas pensar: comunicarnos. Los beneficios pueden ser comprender mejor a un nuevo compañero de trabajo hasta negociar tu sueldo, saber leer cuándo una persona tiene intenciones ocultas y hasta prevenir un conflicto inminente. Todo esto, lo aprenderemos aplicando un sencillo método de tres pasos, que son los mismos tres elementos que dan forma a las ciencias del comportamiento:


	Analizar

	Conocer

	Influir



Te guiaré para que aprendas en qué elementos de la comunicación no consciente puedes fijarte a la hora de analizar a alguien, conocer sus patrones de conducta y actuación. Después, seguro que ya sabrás detectar qué información usar en tu beneficio para influir en las personas. Sin analizar y sin conocer es imposible influir de forma real.

Se ha dicho y se ha escrito mucho sobre comunicación no consciente, sobre si un gesto determinado significa equis o sobre fórmulas mágicas para una negociación impecable. Sin embargo, a lo largo de mis años como policía en la UCO, me he dado cuenta de que no existen recetas mágicas. Hay patrones, directrices y técnicas que funcionan, pero aplicarlas sin tener en cuenta cada caso, es decir, sin personalizar ni entender las particularidades de la persona con la que nos estamos comunicando, no nos va a dar resultados. Es por eso que mi intención es darte las herramientas que te puedan ser útiles y que estén avaladas por la ciencia, para que después sepas con quién y cómo usarlas, teniendo en cuenta el contexto concreto. Encontrarás información práctica fruto de mi experiencia, y que puedes aplicar en tu día a día.

Lo he visto muchas veces en mi trayectoria profesional: un sospechoso te dice: «no pasa nada, ven, ven» con la voz tranquila, pero tiene el puño cerrado y apretado... En situaciones menos extremas y cotidianas, pasa exactamente lo mismo. Trabajando con personas me he dado cuenta de que se producen muchas incongruencias cuando nos comunicamos, y que solo si sabemos interpretarlas podemos desvelar las verdaderas intenciones. También he descubierto que hay muchos testimonios falsos que no son conscientes de serlo... y es que cuando el cerebro tiene huecos los rellena en la memoria, aunque signifique testificar algo falso. Detectar todas estas posibles grietas es, en mi trabajo, lo que a menudo marca la diferencia entre poner al culpable entre rejas o dejarlo libre.

Por suerte, en el mundo real conocer la comunicación no consciente no suele tener consecuencias tan drásticas, pero sí que puede ser determinante para lograr conectar, influir y, en resumidas cuentas, acercarte a tus objetivos y entender mejor las situaciones sociales. No estoy hablando de grandes metas: a veces, saber cómo detectar la pasivo-agresividad de tu jefe es ya un avance enorme, si con esta información sabes cómo puedes manejarlo. O, por ejemplo, tal vez aprender a leer el desinterés en alguien te ahorra tiempo o te sirve de revulsivo para encontrar temas en común, si quieres caerle bien a esa persona. Sea como sea, de la misma forma que lo que aprendí analizando a las personas mientras ponía copas me brindó grandes lecciones que me sirvieron para la vida, tú también puedes dominar el arte de la comunicación no consciente para progresar en lo que te propongas.

Por último, un aviso para navegantes: esto no es una ciencia exacta. No hay ningún gesto que aislado signifique siempre lo mismo. Tocarte la nariz no implica siempre ni bajo cualquier circunstancia mentir. Siento decepcionarte, pero no se pueden detectar mentiras observando microexpresiones, no hay ningún estudio científico que lo avale. Sin embargo, sí que podemos detectar algo muy parecido a la mentira: la ocultación de información, las incongruencias, las medias verdades, la voluntad de querer encubrir problemas... Las ciencias del comportamiento son una herramienta poderosa, siempre que se usen con sentido común.





¿CÓMO FUNCIONA ESTE LIBRO?

Para que navegar por estas páginas te resulte lo más cómodo posible, he estructurado el contenido en orden cronológico. Como si se tratara de un viaje, antes de empezar a analizar gestos y expresiones concretas, es fundamental hacer bien las maletas y los preparativos. En el caso de la comunicación no consciente esto pasa por entender cómo funciona el cerebro con respecto a las emociones y qué papel juegan los sesgos. De esto hablaremos en la primera parte «Me gustas cuando callas.... Porque me cuentas cosas».

A continuación, dedicaremos un bloque entero a la escucha activa: «Me gustas cuando hablas... Porque escucho activamente». Si no sabemos escuchar ya nos podemos olvidar de obtener información relevante.

En las partes 3, 4 y 5 entraremos en el meollo del libro: el análisis de las emociones en el cuerpo y los gestos. En «Las 10 claves para que leas con éxito el lenguaje no verbal», encontrarás un decálogo que te servirá de guía básica para poner en práctica y actuar con precaución a la hora de identificar señales no verbales. Después, ya podremos seguir, en «Muéstrame tu rostro, muéstrame tus emociones», con las emociones universales, las microexpresiones y los movimientos del rostro. Siguiendo un orden lógico, en «Muévete, que te observo» abordaremos las emociones en el cuerpo.

Después de analizar el rostro y el cuerpo, llegará el momento de llevar a la práctica todo lo aprendido. Para ello, en «Estrategias para la vida» encontrarás estrategias de comunicación y consejos específicos que te ayudarán a desenvolverte con soltura en diversas situaciones: desde expresar desacuerdo hasta responder con calma bajo presión.

Finalmente, la última parte se titula «Casos prácticos» y es allí donde aplicaremos el método de los tres pasos para salir airosos de situaciones estresantes, ya sea convencer a un nuevo cliente para que compre tu producto o lograr que tu vecino pague la derrama del ascensor.

3, 2, 1, ¡despegamos!
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ME GUSTAS CUANDO CALLAS... PORQUE ME CUENTAS COSAS
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Ningún mortal puede guardar un secreto. Si sus labios callan, hablará con las yemas de sus dedos. 

SIGMUND FREUD

 

Era un domingo por la tarde y estaba en casa preparando una presentación para la formación que tenía en unos días. PowerPoint abierto, diapositivas en blanco, estructurando ideas y buscando recursos visuales que hicieran la sesión más atractiva.

Mientras buscaba el clip perfecto de felinos adorables, mi hijo se acercó a la pantalla y, con una sonrisa de superioridad infantil, soltó: «¡Te he pillado, estás procrastinando!». Imagino que estaba tomando notas para el futuro, cuando tuviera que hacer los deberes y, en vez de eso, estuviera enganchado al móvil. Pero no pensaba darle esa ventaja, así que le saqué rápido de su error: «¡Qué va, estoy trabajando!». Me miró con las cejas en alto, soltó un suspiro de resignación y se fue. Si hubiera sido la primera vez que me ve «trabajando» mirando vídeos habría insistido, pero ya lleva unos cuantos años comprobando que, a veces, mi trabajo se parece bastante a hacer scroll infinito en internet.

Sin embargo, su observación me dejó pensando: ¿Por qué había asociado «ver gatitos en internet» con procrastinar? Su reacción tenía que ver con los sesgos y prejuicios, es decir, con la forma en la que nuestra mente toma atajos para interpretar la realidad sin que nos demos cuenta. Pero no nos adelantemos.

Unos días después de aquel episodio con mi hijo, me llamaron para dar una formación a una gestora de fondos de inversión. Se trataba de un grupo exclusivo de banqueros, gestores de grandes fortunas, y la sesión sería en un hotel privado en La Moraleja, una de las zonas más exclusivas de Madrid. Cuando hablé con la persona encargada de la formación, me dijo: «Mira, es una charla de una hora y pico sobre comunicación. Haz algo que les pueda interesar». Antes de la sesión, pregunté quién dirigía el grupo. Me dieron su nombre y, como buen investigador, decidí hacer una pequeña búsqueda en redes sociales. Encontré su perfil en Facebook. Se trataba de una mujer de unos sesenta años, con algunas fotos y posts sobre sus intereses que me dieron muchas pistas sobre cómo enfocar mi charla.

Cuando llegó el día, en mitad de la sesión y delante de un grupo de unas ochenta personas, pasé una diapositiva y, de repente, en la pantalla apareció un vídeo de gatitos adorables. Tras un instante de desconcierto, la sala estalló en risas. Entonces les planteé:

—Imaginaos que estáis en una presentación y, de repente, en la pantalla aparece una foto o un vídeo de gatitos siameses. Si alguno de vosotros tiene gatos siameses en casa, seguramente pensará: «Anda, como yo».

Pausa dramática.

—Imaginaos ahora que alguien os envía un currículum y, en su fecha de nacimiento, pone 28 de febrero de 1980. Si alguno de vosotros también cumple años ese día o cerca, podría pensar: «Anda, casi como yo».

Hice una pausa y recorrí la sala con la mirada.

—Por cierto, ¿hay alguien aquí que tenga varios gatos siameses y que cumpla años el 28 de febrero?

Silencio. Una mano se levantó. Era la jefa del grupo.

Me miró con una ceja levantada y dijo:

—Lo de los gatitos te compro que lo sacaras de las redes sociales, pero la fecha de nacimiento no, nunca he publicado nada sobre mi cumpleaños. Estoy convencida de que la sabes porque eres guardia civil y tienes acceso a esos datos.

Sonreí.

—No, lo encontré en tus redes sociales. No lo tienes en tu perfil, pero cada 28 de febrero vi que la gente te escribía «Felicidades». Solo tuve que atar cabos.

Se rio y el resto del grupo también. Al terminar la sesión, ya me estaban diciendo que querían repetir conmigo el próximo año. Pero ¿qué había operado en todo esto y qué tiene que ver con la comunicación no consciente? ¿Por qué logré caerle bien a la jefa con un simple vídeo de gatitos? La respuesta está en el cerebro y los sesgos cognitivos, enseguida te lo explico.





EL CEREBRO ES PEREZOSO

Adentrarse en la comunicación no consciente significa comprender las emociones y, para no empezar la casa por el tejado, primero debemos entender qué papel juega el cerebro. ¿Cómo se relacionan cerebro y emociones? ¿El cerebro toma decisiones de forma emocional o racional? ¿Son incompatibles ambas cosas? Sin comprender todo esto y asentar las bases, se nos va a complicar mucho la tarea de leer a las personas.

Nuestro cerebro, siempre buscando ahorrar energía, ha desarrollado dos sistemas de pensamiento que nos ayudan a procesar la información de manera eficiente. Originalmente, estos sistemas, denominados Sistema 1 y Sistema 2, fueron idea de los psicólogos Keith Stanovich y Richard West, y Daniel Kahneman los acabó popularizando en su libro Pensar rápido, pensar despacio.


	El sistema 1 es rápido, automático y opera con poco o ningún esfuerzo consciente. Es el encargado de generar impresiones y sentimientos de manera instantánea, basándose en experiencias previas y asociaciones mentales. Este sistema está más relacionado con nuestros instintos animales y responde de forma inmediata a estímulos externos. Por ejemplo, cuando vemos una araña y sentimos miedo al instante.

	El sistema 2 es más lento, deliberativo y requiere atención y esfuerzo consciente. Se activa cuando realizamos tareas que demandan concentración, como resolver un problema matemático complejo o tomar decisiones importantes. Este sistema nos permite analizar situaciones de manera lógica y ordenada, pero consume más recursos mentales y puede fatigarse con facilidad.



Estas dos formas de pensar corresponden a diferentes áreas del cerebro. El sistema 1 está asociado con estructuras más primitivas, como la amígdala y otras partes del sistema límbico, que gestionan las respuestas emocionales y automáticas. El sistema 2, en cambio, se relaciona con el neocórtex, especialmente la corteza prefrontal, responsable de funciones ejecutivas como el razonamiento, la planificación y el control de impulsos.

Este enfoque dual de pensamiento, lejos de presentar una separación estricta entre emoción y razón, muestra que ambas se complementan. Tradicionalmente, se nos ha hecho creer que el pensamiento racional es una especie de torre de marfil, pura y aislada de todo lo demás, y que las emociones no son más que un estorbo que nos lleva a cometer errores. Pero la realidad es otra. Emoción y razón no solo coexisten, sino que se entrelazan hasta el punto de que, sin emociones, la toma de decisiones sería un desastre.

Para entender esta interacción, volvamos a los dos sistemas de pensamiento. Como ya hemos visto, el sistema 1 es rápido, intuitivo y automático, mientras que el sistema 2 es más lento, racional y deliberado. Estos sistemas no funcionan de manera independiente. Mientras estamos despiertos, ambos están en marcha, cada uno con su rol bien definido. El sistema 1 actúa sin esfuerzo, generando impresiones e intuiciones, y el sistema 2 reflexiona y toma decisiones más meditadas. Pero aquí viene el truco: aunque el sistema 2 puede intervenir para corregir o cuestionar lo que propone el sistema 1, muchas veces no lo hace, porque, para qué engañarnos, pensar cansa. Así que, por defecto, solemos aceptar lo que nos dice nuestro piloto automático... salvo que algo nos saque de ese modo «ahorro de energía» y nos obligue a encender el modo analítico.



Sin emoción no hay decisión ni motivación

En el día a día, las emociones influyen en nuestras elecciones sin que lo notemos. Desde decidir qué plato pedir en un restaurante hasta juzgar si una persona nos inspira confianza en una negociación, nuestras impresiones y sensaciones previas moldean nuestras respuestas. Y lo más curioso es que, en la mayoría de los casos, esto nos ayuda a tomar decisiones acertadas sin que tengamos que gastar recursos cognitivos en analizar cada detalle. Por supuesto, esta dinámica tiene su riesgo, pero eso no significa que las emociones sean un problema. Al contrario, sin ellas, nuestra capacidad de decisión se vería gravemente afectada.

En su libro El error de Descartes, Antonio Damasio cuenta el caso de personas con daño en las zonas del cerebro que procesan emociones. Seguían siendo inteligentes, racionales... pero no podían decidir. Tardaban una eternidad en elegir entre dos fechas para una reunión o entre pollo y pescado. ¿Por qué? Porque sin emoción, todo da igual. Nada pesa más que nada. Las emociones nos ayudan a filtrar. No eliminan la razón, la complementan.

Sin la sensación de pérdida, no aprenderíamos de los errores; sin la anticipación del placer, no tendríamos motivación para actuar; sin emociones, nuestra razón estaría perdida en un mar de opciones sin rumbo claro.





Por lo tanto, incluso cuando pensamos que estamos siendo «racionales» no somos tan objetivos ni fríos. La razón, este sistema 2, está tejida con hilos de emociones y sentimientos (el sistema 1), y eso no es necesariamente malo. Nuestro cerebro, con su tendencia a la pereza, ha encontrado en este modelo una forma eficiente de funcionar.

Pero, por supuesto, no todo es perfecto. Que emoción y razón trabajen juntas no significa que siempre lo hagan de manera eficiente o sin errores. La mayoría de las veces, esta dinámica nos ayuda a movernos por el mundo sin tener que analizar cada detalle, pero en otras... nos juega malas pasadas.





LOS SESGOS, LOS PREJUICIOS Y SUS TRAMPAS

Seguro que alguna vez te ha pasado: conoces a alguien y, en cuestión de segundos, ya te cae bien o mal. No tienes razones objetivas, simplemente hay algo en esa persona que te genera confianza... o rechazo. No es magia ni intuición sobrenatural: son los sesgos cognitivos en acción. Tu sistema 1 toma el control, aplica atajos mentales que permiten procesar la información rápidamente, y tu sistema 2, en su habitual modo ahorrador de energía, acepta esa impresión sin hacer demasiadas preguntas. Así es como funciona la mente la mayor parte del tiempo: de forma automática e inconsciente. Y aunque esto suele ser útil, también abre la puerta a errores sistemáticos que afectan nuestras decisiones sin que nos demos cuenta.

Desde siempre hemos escuchado que hay que pensar con la cabeza fría, que no debemos dejarnos llevar por las emociones al tomar decisiones. Y aunque esto tiene sentido en muchos casos, la realidad es que no es tan sencillo. No es solo que la emoción pueda interferir con la razón, es que, muchas veces, la razón ya está contaminada desde el principio. Como decía Antonio Damasio en El error de Descartes, nuestras decisiones no son el resultado de un razonamiento puro e impecable, sino que están influenciadas por experiencias previas, sentimientos e incluso respuestas físicas que ni siquiera notamos.

Y aquí es donde entramos en terreno peligroso. Amos Tversky y Daniel Kahneman demostraron que nuestras estrategias de razonamiento están lejos de ser infalibles. Nos gusta pensar que tomamos decisiones lógicas y bien pensadas, pero la realidad es que nuestra mente está llena de atajos mentales defectuosos que nos llevan a sacar conclusiones erróneas. Juzgamos a las personas en cuestión de segundos, damos por ciertas ideas sin pruebas suficientes y caemos en prejuicios sin darnos cuenta.

Los sesgos cognitivos no son fallos aleatorios, sino patrones predecibles de error. Nos facilitan la vida en muchas situaciones, pero cuando se trata de tomar decisiones importantes, pueden convertirse en nuestros enemigos. Y lo peor de todo es que, cuando caemos en ellos, estamos convencidos de que estamos siendo completamente racionales.

Si ahora mismo estás negando con la cabeza, convencido de que eres alguien sin prejuicios, te animo a que leas los siguientes subapartados con algunos de los sesgos más habituales. Descubrirás que son la clave para que el truco de los gatitos y de la fecha de cumpleaños de la jefa del grupo de banqueros funcione.

Sesgo de confirmación

Se trata de la tendencia a buscar, interpretar y recordar información que confirma nuestras creencias, ignorando la que las contradice. Acuñado en 1960 por el psicólogo Peter Wason, este sesgo nos hace filtrar la realidad: vemos lo que queremos ver y escuchamos lo que queremos escuchar. En las redes sociales, por ejemplo, si crees que cierto político es corrupto, cualquier noticia negativa sobre él te parecerá una prueba más de su culpabilidad, mientras que si ves una noticia que lo deja en buen lugar, pensarás que es propaganda o manipulación. Pero este sesgo no solo afecta a la opinión pública o a los debates en la barra de un bar, sino que puede tener consecuencias muy serias en situaciones críticas.
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