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			A mi madre, Renée Sale 




			



			


	  


	 	

	  

      



			 






			
INTRODUCCIÓN 




			



			 






			El lenguaje corporal es el sistema de comunicación más importante, fluido, lírico y revelador con que contamos. Esta rama de la psicología de la conducta resulta sugerente, emocionante, fascinante y divertida, pero, al mismo tiempo, extraordinariamente frustrante. Como mecanismo de comunicación, el lenguaje corporal supone más del 50% del impacto percibido de todos los mensajes transmitidos cara a cara; por lo tanto, hay que asumir las consecuencias de subestimar su poder y su influencia. Al crear y definir su propio lenguaje corporal y, por lo tanto, su propia imagen, evitará que la percepción que los demás puedan tener de usted se base en suposiciones y en malentendidos, en lugar de hacerlo en habilidades y en capacidades reales. Sin embargo, la cuestión del lenguaje corporal ha dado lugar a mucha confusión y gran parte de los consejos que se dan en la actualidad no son más que sandeces. Al hacer afirmaciones tales como que el lenguaje corporal «nos delata» y al analizar los gestos de un modo simplista, en un estilo que recuerda a las tiras cómicas (en la línea de «rascarse la nariz significa que se está mintiendo»), muchos psicólogos, magos televisivos y supuestos expertos han llevado a error a gran parte del público y han deteriorado lo que debería ser, fundamentalmente, un proceso instintivo y en ocasiones aleatorio, pero siempre revelador. 




			¿Cree que cruzar los brazos significa que se está a la defensiva? ¿O que si alguien se retoca el cabello está coqueteando? Si es así, ha leído los libros equivocados, porque el lenguaje corporal no es una ciencia exacta. Afirmar lo contrario resulta muy tentador, pero lo cierto es que un mismo gesto puede interpretarse de varias maneras, al igual que una misma palabra puede tener varios significados. Cruzar los brazos puede significar que se está nervioso o enfadado… o, sencillamente, que se tiene frío. Puede indicar malestar o ser un modo de levantar una barrera, pero también es lo que llamamos una acción descubierta, es decir, algo que hacemos, sencillamente, porque es cómodo. Tocarse la nariz puede indicar que uno se tapa la boca para ocultar una mentira, pero es igualmente probable que se rasque porque le pica. Muchos gestos son innatos, es decir, instintivos, y ejercemos muy poco control sobre ellos. 




			Para entender las palabras, debemos situarlas en el contexto de una frase; con los gestos del lenguaje corporal sucede exactamente lo mismo, excepto que, en este caso, la frase se compone del resto de los movimientos y de las señales. Y por ese motivo he escrito este libro. Durante mis cursos de formación y mis conferencias, una de las preguntas más recurrentes es qué significa este gesto u este otro, como si mis estudios y mi experiencia me hubieran otorgado una capacidad casi mística para leer la mente de los demás a partir de un único gesto o un solo parpadeo. No sacar a nadie de este error resulta muy tentador y sería más sencillo, pero debo admitir que las cosas no son tan simples. Por lo tanto, lo cierto es que: 




			



			 






			• El lenguaje corporal emite miles de señales sutiles e inconscientes sobre el orador mientras éste habla. 




			• Estas señales pueden ser las responsables del éxito o del fracaso en cualquier aspecto de su carrera profesional o de su vida social y sexual. 




			• Lo más probable es que no sea consciente de la mayoría de las señales que emite. 




			• Los demás perciben el lenguaje corporal como una expresión de los pensamientos y de las emociones más honesta y fiable que las palabras. Cuando los gestos son incongruentes con las palabras, se cree a los gestos. 




			• Si analiza las señales que emite y trabaja para mejorarlas, su imagen y su impacto sobre los demás también mejorarán. 




			• Si estudia las señales del lenguaje corporal de los demás y aumenta su percepción visual, le será más fácil identificar las emociones y los pensamientos que se esconden tras las palabras. 




			• Busque «pistas» o indicios, no «revelaciones». Esto implica percibir cada movimiento y cada gesto, y evaluarlo en el contexto de otros movimientos y gestos, sin aislarlos y encapsularlos con un único significado. 




			• Si lee a los demás, los entenderá mejor, por lo que su comunicación cara a cara será un cien por cien más efectiva. 




			• La buena noticia es que todos somos expertos en lenguaje corporal. Lo leemos sin cesar a partir de los quince minutos de haber nacido. Si dedica tiempo a estudiar, o a redescubrir, esta habilidad humana básica, conectará con algo que ha sido una parte fundamental de nuestra evolución social desde siempre. 




			



			 






			He dedicado gran parte de mi vida profesional a lograr que el lenguaje corporal sea más accesible e, incluso, divertido, y me encanta aplicarlo a políticos, a miembros de la realeza, a personajes famosos y, obviamente, a los concursantes del Gran Hermano británico. Todos estos personajes hacen mucho hincapié en vender la imagen «correcta» al público, y resulta educativo (y muy divertido) estudiarlos y analizarlos, para descubrir qué es lo que puede estar ocurriendo entre bambalinas en realidad. 




			Sin embargo, hacer que un tema sea accesible no debería significar desvirtuarlo en «hechos» y «obviedades» que pueden entorpecer, en lugar de mejorar, un proceso comunicativo extraordinariamente efectivo. 




			Si interpretamos el lenguaje corporal de manera unidimensional, nos arriesgamos a situarlo en la misma categoría que otras teorías pseudocientíficas y no comprobadas, como la astrología. Sin embargo, a diferencia de lo que sucede con la astrología, puedo demostrar que el lenguaje corporal funciona. ¿Cómo? Observe a cualquier otro animal. El ser humano es el único que se comunica con palabras. El resto del reino animal se las arregla muy bien con lo que son, fundamentalmente, señales no verbales. Hace poco, dediqué varias horas a observar cómo se comunican los monos entre ellos; vi que existía una relación directa entre la eficiencia con que se comunicaban y su supervivencia. Al observar cómo una mona establecía vínculos con una cría de mono abandonada mediante señales de sumisión, una aproximación progresiva y algunos períodos de retirada completa, me di cuenta de lo mucho que perdimos cuando aprendimos a hablar. Es posible que las palabras hayan logrado que comunicarnos sea más fácil, pero también han hecho que nos sea más difícil entendernos, especialmente cuando se trata de emociones. Y, sin embargo, muchos de los gestos de los monos aún encuentran correspondencia en nuestras comunicaciones «de monos humanos». 




			



			 






			
La imagen y los procesos de marketing personal 




			



			 






			La imagen es importante, probablemente más de lo que se piensa; el lenguaje corporal es un componente crucial de esa imagen y, por lo tanto, de cómo nos vendemos. Vivimos en una sociedad muy consciente de la imagen y que sigue los dictados de la misma, una sociedad en la que tener la mejor imagen gana por goleada a tener las mejores habilidades. ¿Es justo? Probablemente no, pero es lo que hay. Internet, los mensajes de texto y el correo electrónico han dado lugar a una cantidad enorme e inmanejable de información muerta, por lo que cada vez somos más conscientes de que dependemos de las señales y de los indicios visuales para saber qué hay de cierto tras todo ese sensacionalismo y esa exageración. La desconfianza y la necesidad de obtener pruebas de honestidad son tan intensas que las he identificado como el síndrome de «una imagen vale más que mil palabras». En todas las situaciones clave, desde los procesos de selección de personal hasta las elecciones a primer ministro, se tiende cada vez más a utilizar pruebas visuales en lugar de auditivas. Idealmente, las «pruebas» deberían proceder de las acciones, no de la imagen corporal, pero otro de los síntomas de la vida moderna es que vivimos en lo que se ha dado en llamar el culto a la compe tición por ver quién está más ocupado. En pocas palabras, el día no tiene suficientes horas para que podamos tomar decisiones ponderadas sobre las personas o sobre sus habilidades basándonos en lo que hacen o en lo que hayan podido hacer en el pasado. 




			



			 






			
Grandes negocios 




			



			 






			En el trabajo, la imagen que se proyecta es fundamental. ¿Se ha sentido invisible alguna vez, o ha visto cómo su voz, sus ideas y su potencial se han perdido porque no ha conseguido transmitirlos a la audiencia? La comunicación frustrada es una enfermedad muy frecuente en el mundo de los negocios, y por eso ahora es más importante que nunca utilizar el lenguaje corporal como herramienta para avanzar. Si nadie escucha sus palabras, ¿por qué no deja que su cuerpo hable por usted? 




			Oímos sin cesar que el tamaño no importa, pero, si hablamos del mundo de los negocios actual, el tamaño es el que manda. Las empresas utilizan el tamaño como medida del éxito y, por lo tanto, se expanden de un modo que no tiene precedentes. Cuando formo a directivos, éstos suelen preguntarme cómo pueden detectar indicios de estrés o de conflicto en sus equipos. El problema al que se enfrentan es que sus equipos son tan numerosos que rara vez llegan a verlos, excepto cuando tienen tiempo para andar por la empresa o cuando tienen una reunión de crisis, por ejemplo por cuestiones disciplinarias. 




			Por lo tanto, si quiere introducirse en el mundo de los grandes negocios, tendrá que captar la atención de las personas importantes y, entonces, presentarse de la manera más positiva y rápida posible; normalmente, sólo dispondrá de algunos minutos. Esto ha llevado a muchos trabajadores a vivir en una cultura en la que no dejan de pronunciar argumentos de venta para venderse, precisamente, a sí mismos. Ahora, el marketing personal es una actividad muy popular en el ámbito corporativo, mientras que «pasar desapercibido y hacer bien el trabajo» ya no lo es. 




			



			 






			
Reacciones instintivas 




			



			 






			¿Cuántas veces ha visto a alguien tomar decisiones importantes sobre otras personas «siguiendo su instinto»? ¿Le parece demasiado aleatorio? Muchos psicólogos afirman que las «reacciones instintivas» son, en realidad, decisiones tomadas con base en la integración de toda una serie de indicios visuales complejos que se captan inconscientemente. Los que apuntan a lo más alto de la escala corporativa también deben ser conscientes de ello. 




			Gordon Brown pronunció su primer discurso como candidato a primer ministro pocos días después de que Tony Blair hubiera anunciado la fecha en que abandonaría el cargo. Brown se esmeró en enfatizar que no se convertiría en un político estrella, preocupado por la imagen y por el marketing personal. Sin embargo, era obvio que se había cambiado de peinado y que podía presumir de una sonrisa blanqueada y de un traje sospechosamente bien cortado. Al día siguiente, los titulares de la prensa se centraron en las sombras que el teleprompter le había proyectado sobre el rostro. Consiguió instalarse en el número 10 de Downing Street, pero estoy segura de que no volverá a cometer esos errores. 




			Por lo tanto, la imagen es ahora más importante que nunca. Si ofrece la imagen equivocada, su talento oculto puede pasar desapercibido y no ser recompensado. Sin embargo, si ofrece la imagen adecuada, elevará su estatus, aumentará su atractivo y también sus probabilidades de ascender en la empresa. 




			La biblia del lenguaje corporal no trata únicamente de su imagen. Gran parte del libro versa sobre la habilidad de entender a los demás. Al estudiar la psicología de su propia comunicación, también logrará entender con mayor claridad el modo en que las personas que lo rodean trasmiten y reciben mensajes no verbales, por lo que aprenderá a leer entre las líneas de la comunicación cotidiana y obtendrá una ventaja psicológica evidente en cualquier situación. 




			

	  


	 	

	  

      



			 






			
Primera parte 




			



			 






			
INTRODUCCIÓN AL LENGUAJE CORPORAL 




			

	  


	 	

	    

            



			 






			La primera parte de La biblia del lenguaje corporal lo guiará a través de la psicología de las señales corporales y le permitirá entender el cómo y el porqué de todos esos indicios no verbales. 




			En estos capítulos encontrará información fascinante sobre las señales animales que nos unen a nuestros ancestros evolutivos con una fuerza mucho mayor de lo que, probablemente, se cree. ¿Sabía usted que el coqueteo en el trabajo se relaciona con la sumisión, con la jerarquía y con el deseo de mantener la paz en la oficina? ¿O que saludar a un cliente con un apretón de manos y una sonrisa para establecer vínculos es un gesto que ha evolucionado a partir de la conducta de los simios? ¿Alguna vez se ha preguntado por qué, cuando un jefe o un compañero lo pone nervioso en una reunión de trabajo, acaba mordisqueando el bolígrafo o desmontando un clip? Encontrará la respuesta a estas preguntas y a muchas otras en las páginas que siguen. 




			La información que encontrará en esta sección del libro lo ayudará a entender mejor los procesos de comunicación, lo que le permitirá ser mucho más efectivo a la hora de interpretar y de transmitir señales de alto impacto. Obtendrá información privilegiada sobre los métodos instintivos que utilizamos tanto los seres humanos como los animales y sobre cómo y por qué leemos a otros seres humanos en menos de lo que tardamos en parpadear. 




			

	    


	 	

	  

      



			 






			
Capítulo 1 




			



			 






			
CÓMO SE HACE 




			



			 






			Resulta difícil definir el lenguaje corporal «perfecto», pero lo haré, claro, porque para eso estoy aquí. ¡Quiero ayudarlo y quiero agradarle! A continuación, encontrará su primer dato básico, que describe el efecto percibido de las tres formas de comunicación. Es uno de los datos más importantes del libro, por lo que sería conveniente que se lo tatuara en algún lugar del cuerpo, no se le fuera a olvidar. 




			En la comunicación cara a cara, las palabras tan sólo suponen el 7% del impacto percibido de la comunicación. El tono vocal supone, aproximadamente, un 38 %, y son las señales no verbales las que se llevan el gato al agua con, aproximadamente, el 55%. 




			El segundo dato básico es que el modo en que se utilizan estas tres formas de comunicación puede marcar la diferencia entre las comunicaciones exitosas, que tienen significado y ejercen un impacto, y las comunicaciones a las que nadie presta atención o nadie cree. La clave reside en la congruencia. 




			



			 






			

			

				Impacto percibido del mensaje 




				Palabras: 7 % 




				Tono de voz: 38 % 




				Señales no verbales: 55 % 




			




			 






			
Breve introducción a la congruencia 




			



			 






			Se trata de la comunicación perfecta, en la que las palabras, el tono de voz y los gestos van al unísono. Transmiten el mismo mensaje y se complementan. Esto significa que se transmite una imagen honesta y genuina y que se habla totalmente en serio. La congruencia del lenguaje corporal es el objetivo fundamental de este libro. 




			Es crucial que la comunicación sea congruente. Quizá piense que es muy fácil conseguirlo si se es realmente sincero, pero no es así. La comunicación incongruente no sólo aparece cuando se miente o cuando se intenta engañar u ocultar algo. Las señales del lenguaje corporal pueden perder sincronía por varios motivos. El más habitual es la timidez o la vergüenza. La timidez genera torpeza física. Cuanto más observados y analizados nos sentimos, más torpe se vuelve el lenguaje corporal, así que cuando al final intentamos hablar, es muy poco probable que logremos transmitir las señales adecuadas. Quizá le digamos a un cliente que nos alegramos de verlo, y puede que sea totalmente cierto, pero si la timidez hace que dirijamos la vista hacia el suelo, si el apretón de manos es flojo o si cruzamos los brazos en un ademán de autoprotección, es muy poco probable que nos crea. 




			



			 






			Consejos para ofrecer una imagen congruente 




			



			 






			• Céntrese en sus objetivos antes de hablar. 




			Así se motivará y conseguirá que sus palabras suenen veraces, lo que debería lograr que los gestos parezcan genuinos, en lugar de ensayados. 




			• Véndase el mensaje a usted mismo antes de empezar. 




			Si cree en lo que dice, sincronizará el lenguaje corporal con las palabras. 




			• Evite exagerar cuando intente ser convincente. 




			Si insiste mucho, es muy probable que los gestos no lo sigan. 




			• Controle la respiración y relaje el cuerpo antes de hablar. 




			Cuando los músculos acumulan tensión, es imposible que el lenguaje corporal parezca natural. Espire lentamente para relajar el cuerpo y sacuda con suavidad las manos y los pies, para distender la musculatura de los brazos y de las piernas. 




			• Si acumula tensión en los hombros, el resto del cuerpo también estará tenso. 




			Rótelos hacia atrás y hacia abajo y estire el cuello hacia arriba; así desbloqueará la postura. 




			• Los gestos genuinos preceden a las palabras en una fracción de segundo. 




			Si nota que le cuesta añadir un gesto que avale lo que acaba de decir, olvídelo y haga otra cosa con las manos. 




			• Practique frente a un espejo de cuerpo entero. 




			Si no está acostumbrado a hablar con el cuerpo, es posible que se sienta algo incómodo cuando empiece a validar sus palabras con gestos. Si practica un poco todos los días, conseguirá sentirse, y parecer, más seguro de sí mismo. 




			• Visualícese hablando y gesticulando. 




			La imaginación es una herramienta muy potente, y dedicar algunos minutos a la práctica virtual es casi tan útil como hacerlo frente al espejo. 




			• La congruencia también puede aplicarse a situaciones de grupo. 




			Llamamos congruencia postural al hecho de estar con otras personas y permanecer sentados o de pie, según cómo estén los demás, y puede interpretarse como uniformidad del grupo o aceptación por parte del mismo. 




			



			 






			
Breve introducción a la incongruencia 




			



			 






			A ver, ¿quién no ha seguido el ritmo y quién ha pisado a quién? Esto sucede cuando las palabras bailan el tango, el tono de voz danza a ritmo de vals y el lenguaje corporal está inmerso en el break-dance. Las señales no encajan y eso hace que sus interlocutores perciban algo sospechoso en lo que intenta transmitirles. No da la impresión de ser sincero. ¡Si ni siquiera su cuerpo está convencido de lo que dice! Suelo llamar autosabotaje a este tipo de lenguaje corporal. 




			Cuando las palabras, el tono de voz y el lenguaje corporal van cada uno por su lado, la comunicación es incongruente y eso genera una disonancia cognitiva en el interlocutor o en la audiencia, es decir, reciben señales contradictorias y no saben qué mensaje deben creer. En aras de su propia comodidad intelectual, optarán por la señal más fiable y eso quiere decir que, en general, aceptarán que el lenguaje corporal es el comunicador más honesto. Creemos que es más difícil manipularlo y, en muchos sentidos, es cierto. La única variable es que el oyente desee creerse la «mentira»; de ser así, decidirá creer las señales que transmitan el mensaje que desea recibir. Por ejemplo, alguien que esté locamente enamorado de su pareja podría creerlo cuando ésta le dice que también lo quiere, a pesar de que esté mirando a otra persona mientras lo dice. 




			Por lo tanto, hay que evitar las señales incongruentes. O, como alguien dijo una vez, hay que ser claro para no quedarse a oscuras. 




			Si las palabras no van a encajar con los gestos, es mejor que no diga nada en absoluto, porque, en el mejor de los casos, parecerá poco sincero y, en el peor, parecerá un mentiroso. Imagine que le dice a alguien que lo quiere mientras sonríe con suficiencia, o que intenta convencer a su mejor amiga de que le encanta su nuevo peinado mientras la mira con los ojos abiertos como platos del pasmo. Estas conductas son ejemplos de autosabotaje. 




			Los gestos incongruentes también pueden ser lo que llamamos señales ambivalentes. Esto sucede cuando no hay intención de engañar, pero igualmente se dice una cosa mientras el lenguaje corporal sugiere otra, lo que muestra a la audiencia los pensamientos contradictorios del orador y puede generar confusión. 




			Una vez asistí a una conferencia en la que el orador, procedente del sector financiero, era soberanamente aburrido. Si su manera de hablar hubiera podido embotellarse y venderse a hospitales, ya no necesitaríamos anestesias. Era tan aburrido que, de haber habido alguna ostra entre la audiencia, probablemente se habría planteado denunciarlo por suplantación de identidad. En algún momento, hacia el final del discurso, decidió afirmar que su empresa «sentía pasión por sus clientes». Acompañó esta afirmación tan exuberante con un rostro impasible y una mirada esquiva a la audiencia. Pensé que, si ésa era su idea de la pasión, su mujer me daba mucha pena. Ciertamente, no esperaba que empezara a hacerle el amor al proyector para añadir énfasis a sus palabras, pero me hubiera gustado que el entusiasmo le iluminara el rostro. Tanta incongruencia echó a perder el mensaje que quería transmitir. 




			



			 






			Cómo eludir la incongruencia 




			



			 






			• Evite imitar a otras personas. 




			Aunque todos aprendemos por imitación, se puede ser demasiado obvio a la hora de «tomar prestado» el gesto característico de otra persona. Son lo que llamamos acciones absorbidas. A ellos les quedan bien, pero es posible que a usted le sienten como un postizo. 




			• Si su trabajo lo obliga a hablar en público, grábese en vídeo mientras habla en contextos sociales y profesionales. 




			Detecte las diferencias en el modo de comunicarse. ¿Es como el doctor Jekyll y míster Hyde? ¿Da la impresión de estar interpretando un papel? Si es así, dedique tiempo a analizar las señales más naturales de su repertorio y elimine el resto. 




			• Evite la técnica de la cara de póquer. 




			Quedándose inmóvil no logrará nunca que los otros crean que es más sincero, porque se preguntarán qué intenta esconder. Hacer pequeños movimientos genuinos es mejor que parecer una estatua. 




			• Atención a los puntos de fuga no verbales. 




			Se trata de la esencia de la incongruencia: las palabras dicen una cosa, pero los pequeños gestos delatan algo completamente distinto. Descubra cuáles son sus tics o «adaptadores». Los adaptadores son esos pequeños gestos que utilizamos para tranquilizarnos cuando estamos nerviosos o nos sentimos inseguros. ¿Se toca el pelo o se dedica a juguetear con los anillos? ¿Se recoloca las gafas más veces de las necesarias? Encuentre otra ocupación para sus manos, porque pueden delatarlo mientras habla. 




			



			 






			Cuando empiece a trabajar sobre su lenguaje corporal, se dará cuenta de que hace movimientos de «autocontrol»; por ejemplo, se meterá la mano en el bolsillo, sólo para sacarla inmediatamente después, si nota que se trata de un gesto inadecuado. Es una fase normal en el aprendizaje, pero debe intentar superarla lo antes posible, porque da lugar a incongruencias. Intente decirse qué quiere hacer con las manos, en lugar de lo que no quiere hacer. 




			Las señales por defecto son las que parecen insuficientes ante un estímulo concreto. Por ejemplo, no ha logrado un objetivo, pero se queda sentado, con cara de póquer y sin apenas fruncir el ceño. Todo el mundo sabe que le hierve la sangre, por lo que disimularlo no le servirá de nada y, además, parecerá incongruente. Pase al siguiente nivel de honestidad, si puede, o salga de la sala, para desahogarse sin que nadie lo oiga. 




			



			 






			
Breve introducción al exceso de congruencia 




			



			 






			Esto sucede cuando sus palabras, su tono de voz y sus señales no verbales están sincronizadas (algo bueno), pero se esfuerza demasiado en ello y acaba exagerando (algo malo). El tono de voz es demasiado fuerte y los movimientos, muy exagerados. Parece un estafador muy incompetente. O un político. Nadie está tan convencido de sus propias palabras. Tómese una ducha fría y cálmese. Vuelva a intentarlo cuando consiga parecer sincero. 




			Las comunicaciones excesivamente congruentes son enemigas de la sinceridad y hay que evitarlas a toda costa. Lo empalagoso no vende, a no ser que usted trabaje en un canal de teletienda. 




			Los discursos demasiado congruentes también se conocen como señales exterminadoras y resultan pesadísimos. Solían ser muy poco frecuentes, con algunas excepciones, como los científicos locos de la tele o los presentadores del Disney Channel, pero ahora el culto a la congruencia desmedida ha invadido las calles. Son gestos exagerados y contorsiones faciales que anulan el menor atisbo de sinceridad en cualquier comunicación. 




			Exceso de congruencia es Tony Blair con los ojos empañados y conteniendo las lágrimas al hablar sobre cualquier tema que pueda considerarse «algo triste». Es Gordon Brown tocando un piano gigante e invisible cuando apuñala el aire con los dedos índices mientras habla de algo no demasiado importante. Es la cajera del supermercado que lo saluda con una sonrisa fija o el jefe de equipo que da botes como una animadora pasada de vueltas mientras anuncia otro temido día de «convivencia», de esos que destruyen el espíritu. 




			Si lo hace demasiado bien, le saldrá rematadamente mal y la gente lo odiará, porque gracias a gente como Jeremy Paxman* pueden detectar a un farsante a kilómetros de distancia. 




			



			 






			Cómo evitar el exceso de congruencia 




			



			 






			• Mantenga las manos dentro de la zona de congruencia (entre los hombros y la cintura). 




			Cuanto más eleve las manos, menos congruente parecerá. 




			• Pregúntese si realmente es una persona alocada y desenfrenada y rebosa de entusiasmo sobre ese tema. 




			Si la respuesta es «no» (y le aconsejo que sea honesto consigo mismo), rebaje el tono en varios puntos. 




			• Póngase frente a un espejo de cuerpo entero y practique lenguaje corporal en un nivel decreciente de desenfreno. 




			Repita la frase «Vendemos los mejores productos al precio más reducido» e intente aparentar que se la cree. Empiece agitando los brazos de manera exagerada y vaya calmándose hasta quedar prácticamente inmóvil. Entonces, vuelva a incrementar gradualmente la intensidad, hasta alcanzar el nivel de movimiento adecuado. 




			



			 






			
Breve introducción al enmascaramiento 




			



			 






			Sin embargo, el lenguaje corporal no sólo debe proyectar el mensaje «ideal». A diferencia de los animales, los seres humanos invertimos gran cantidad de tiempo en intentar eliminar las señales negativas. Esta supresión de pensamientos y de emociones recibe el nombre de «enmascaramiento del lenguaje corporal». Los animales suelen ponerlo en práctica por motivos ligados a la supervivencia. Los simios tienden a ocultar el dolor y la enfermedad, porque, en la naturaleza, cualquier signo de debilidad puede dar lugar a un ataque. Sin embargo, aunque la mayoría de los animales transmiten sus emociones y pensamientos abierta y honestamente, los humanos, inhibidos, preferimos cubrir con un manto de modestia cualquier manifestación espontánea o instintiva. Al igual que los remilgados personajes de la era victoriana cubrían las patas de las mesas y de las sillas, los seres humanos dedican grandes esfuerzos a evitar mostrar cualquier tipo de emoción desnuda y pura, a no ser que se encuentren en un partido de fútbol, donde se sueltan la melena por completo. 




			Este reparo a mostrar las emociones nos ha convertido en unos mentirosos verbales y no verbales muy prolíficos. Decimos que estamos bien cuando, en realidad, las estamos pasando moradas; nos hacemos los interesantes cuando lo cierto es que nos morimos de amor o de deseo; contenemos las lágrimas en los funerales; fingimos indiferencia cuando nos niegan un ascenso o no logramos un premio importante, y hacemos todo un alarde de estrategias de negación cuando nuestro compañero nos pregunta si se está quedando calvo o si se está convirtiendo en una bola de grasa. La vida se ha convertido en una lucha constante entre la faceta animal e instintiva y la faceta humana, social y estratégica de nuestra naturaleza. Enmascarar las emociones nos hace sentir superiores y más evolucionados. 




			



			 






			Cómo enmascarar con eficacia 




			



			 






			• Enmascarar todo el lenguaje corporal es muy complicado. 




			En general, son las manos y los pies los que delatan las verdaderas emociones. Conviértalos en sus cómplices o manténgalos ocupados en otra cosa mientras enmascara sus emociones. Si una amiga le pregunta qué le parece su detestable nuevo novio, asegúrese de atarse los zapatos o de recomponerse la corbata mientras le contesta. 




			• Si está muy nervioso antes de proceder al enmascaramiento, la verdad es el mejor remedio. 




			Cuando su pareja le pregunte si se ha olvidado de su cumpleaños, gritarle «¡Sí, claro que me he olvidado, soy una desconsiderada y una egoísta!» le despejará el camino para el siguiente enmascaramiento: «¡Era una broma! Claro que no me he olvidado, te he preparado una sorpresa para luego». 




			• Analice siempre por qué quiere enmascarar la verdad antes de hacerlo. 




			¿Cree que la verdad será muy dolorosa o que supondrá un grave perjuicio para su carrera profesional o su relación? ¿Se sentirá muy dolida su madre si le dice lo que piensa realmente del jersey que le ha tejido? ¿Y perjudicaría mucho su vida amorosa que le dijera a su pareja que el sexo con su ex era mejor? Las respuestas pueden ser un factor de motivación importante a la hora de elaborar una máscara convincente. 




			



			 






			
Habilidades verbales y no verbales 




			



			 






			Si las palabras son tan poco importantes a la hora de establecer una comunicación efectiva, ¿por qué hemos dejado de lado las habilidades no verbales? Al igual que el sexo, la habilidad con el lenguaje corporal debería ser algo natural, pero, por desgracia (y al igual que con el sexo), muy pocas veces es así. Los animales no necesitan manuales que les expliquen cómo indicar que tienen miedo, que están preparados para la lucha o que quieren cortejar a una hembra. ¿Por qué, entonces, el animal humano, con su inmensa inteligencia, se muestra tan confuso e intimidado ante los mensajes no verbales? ¿Cómo es posible que nos hayamos vuelto tan paranoicos y torpes en relación con un proceso que es tan sencillo que debería ser cuestión de coser y cantar? 




			La respuesta es que los animales se las arreglaban bien con el lenguaje corporal, pero los seres humanos (como de costumbre) decidieron modificar lo que ya era un sistema absolutamente eficiente. Dicho de otro modo: empezamos a hablar. Abrumados por la inteligencia que demostrábamos al inventar palabras, decidimos dejar de utilizar los ojos. En un esfuerzo por mantener el decoro social y la armonía, a partir de los 2 años, aproximadamente, les decimos a los niños que quedarse mirando a la gente es de mala educación. Fantástico. Dejad de mirar a otros seres humanos y dejad de leer su lenguaje corporal. 




			Entonces, subimos las palabras a lo más alto de la jerarquía de la comunicación. Gracias al uso desenfrenado de los mensajes de texto y del correo electrónico, nos gusta hacer como si el lenguaje corporal estuviera más extinguido que la grasa corporal de Victoria Beckham. Pero, si es así, ¿por qué es un factor tan importante en la vida moderna? Si las palabras son más importantes, ¿por qué los políticos hacen tantos malabarismos para conseguir que su imagen aparezca en la televisión o en la prensa en un intento de lograr más votos? ¿Por qué no se limitan a publicar las transcripciones de sus discursos? ¿Por qué las estrellas de Hollywood siguen pasándose horas poniendo morritos y posando en la alfombra roja, y por qué los procesos de selección incluyen entrevistas en las que se analiza la imagen del candidato durante más tiempo que su currículo? 




			¿Qué hace el lenguaje corporal que no hacen las palabras? 




			Los mensajes de texto y el correo electrónico han supuesto una gran revolución en la manera en que nos comunicamos, pero su capacidad de comunicación es limitada. Por muchos emoticonos y mayúsculas que utilicemos, ni los mensajes de texto ni el correo electrónico pueden transmitir emociones genuinas. Al igual que las básculas que nos dicen lo que pesamos, nos cuentan los hechos, pero sin significado ni actitud. Son la versión moderna del semáforo o del telegrama. 




			Lo mismo puede decirse de la comunicación cara a cara. Imagine a alguien que habla de manera monótona y sin valerse de la entonación o de los gestos para apoyar lo que quiere decir. Si entrara en una sala para decir que el edificio está en llamas, tendría muchos problemas para evacuar a alguien. 




			La cuestión es que, por mucho que queramos negarlo o pasarlo por alto, cuando se trata de mensajes importantes nos fiamos de la comunicación no verbal, porque si nos basamos sólo en las palabras, nos cuesta entender, recordar o creer lo que se nos dice. 




			Imagine que ha decidido llamar al trabajo para decir que está enfermo y que hoy no puede ir. Tiene que hablar con su jefe para venderle la mentira de que está en cama, tapado hasta las orejas, porque «algo me ha sentado mal». ¿Cómo preferiría transmitir el mensaje, por correo electrónico, por teléfono o por videoconferencia? Seguro que el cobarde que hay en usted se lanzaría al teléfono o al correo electrónico, porque la imagen lo delataría inmediatamente si optara por la comunicación visual. Si se decidiera por el teléfono, es muy probable que le pidiera a otra persona que llamara por usted y, entonces, le tocaría pasar por el ritual de analizar la respuesta del jefe, porque no lo ha visto. «¿De verdad ha sonado como si se lo creyera?» «¿Parecía enfadado?» «¿Estás seguro de que no ha sonado sarcástico cuando te ha dicho que esperaba que me mejorara pronto?» «Cuando ha dicho que podía tomarme todos los días que necesitara, ¿habrá querido decir que no hace falta que vuelva?» 




			Por lo tanto, las palabras a secas, es decir, el correo electrónico y los mensajes de texto, son para cuestiones triviales. Aunque pueda parecer genial valerse del correo electrónico o de mensajes de texto para dejar al marido, para despedir a un empleado o para decirle al director del banco dónde se puede meter la hipoteca, lo cierto es que se lo parece sólo porque tiene el trasero tan apretado de miedo que parece que le hubieran inyectado Botox. 




			Las palabras son también para los charlatanes y para los ansiosos; para las personas que creen que un correo electrónico es como un «correo certificado con acuse de recibo»; para los que temen que todos los mensajes tengan implicaciones legales, o para políticos de la vieja escuela que creen que la incontinencia verbal es el antídoto perfecto contra las preguntas incendiarias de Jeremy Paxman. 




			La sociedad moderna está saturada de palabras, pero ser bombardeado con demasiadas palabras no es lo mismo que entender mejor las cosas; de hecho, en la realidad es justo al contrario. La expresión psicológica «poda sináptica» describe el equivalente del filtro antispam del cerebro. El exceso de palabras en forma de llamadas telefónicas, de correos electrónicos, de mensajes de texto, de reuniones de trabajo y de conferencias o discursos inaugurales sólo consigue que el cerebro deje de atender. En lugar de adaptarse para poder absorber más información, ha evolucionado para deshacerse de gran parte de la misma, lo que quiere decir que eliminamos información útil junto a la inútil. También utilizamos más jerga, en un intento de crear atajos, pero la jerga suele ser tan rancia que, en lugar de activar la memoria, logra que desconectemos. 




			En cierto modo, las palabras son como las fotografías que se toman en vacaciones. ¿Alguna vez ha mirado las fotos de otro? ¿Hay algo más aburrido? La cuestión es que hay que estar allí. Para la persona que las ha tomado, evocan toda la experiencia, pero usted no ve más que un burro un tanto sarnoso o un atardecer como tantos otros. 




			Cuando se trata de comunicaciones importantes, las palabras no son más que una pobre representación de los pensamientos y de las emociones. 




			



			 






			
Palabras que funcionan 




			



			 






			El cotilleo es la única comunicación verbal de alto impacto en el lugar de trabajo. Cuente un buen chisme sobre la jefa y el contable y, menos de un nanosegundo después, toda la oficina estará repitiendo la historia; ello se debe a que el cotilleo es la versión moderna de los cuentos y de las narraciones que se fijan en la mente gracias a que conjuran imágenes mentales muy potentes (aunque, probablemente, indeseadas si se trata de la jefa y del contable). Por lo tanto, hasta las comunicaciones verbales más interesantes requieren el apoyo de imágenes visuales fuertes. 




			Hablar sin tapujos es otro modo de transmitir información sin posibilidad de equívoco. Puede tomar como ejemplo al maestro de la claridad verbal, Simon Cowell. Después de escuchar a otro cantante sin talento en Pop Idol, Cowell se limita a decir: «Lo siento, me he aburrido soberanamente». Sí, es posible que utilice las palabras como si fueran cuchillos, pero, como mínimo, sabe que cuando habla deja muy poco margen a la ambigüedad. 




			Cuando enviamos un mensaje de texto o un correo electrónico, asumimos que el receptor interpretará las palabras que hemos seleccionado exactamente igual que nosotros, pero la vida nos demuestra a diario lo equivocados que estamos. 




			Volviendo a Cowell, es importante no subestimar ese pequeño 7 % que supone el impacto verbal. Aunque nuestros oídos tienen su propio filtro antispam, especialmente cuando escuchamos a padres, a profesores, al pesado de la oficina o a nuestra pareja desde hace unos años contándonos cómo le ha ido el día en el trabajo, hay comunicaciones verbales que superan la barrera, por lo que hay que vigilar las palabras tanto como el tono de voz. 




			



			 






			
El valor de la palabra: descubra por qué las palabras no siempre importan 




			



			 






			Puede hacer esta prueba en casa, para darse cuenta por fin del escaso valor de la comunicación verbal, especialmente cuando se usa sin otro apoyo. 




			Pídale a un amigo, a un familiar o a su pareja que se tienda en el suelo, con los ojos cerrados. Entonces, utilizando instrucciones verbales concisas y paso a paso, dígale cómo ha de incorporarse. Cada instrucción ha de ser gradual y específica y no puede utilizar el lenguaje corporal para transmitirla. No puede decir «date la vuelta» o «siéntate», pero sí puede decir cosas como «gira la mano 45 grados a la izquierda». Verá lo difícil que le resulta formular instrucciones claras, precisas y específicas sin utilizar señales no verbales. Es la manera más rápida de darse cuenta de que, lo que está en su mente, se queda en su mente. Lo que dice sólo transmite parcialmente lo que piensa. Cuando se pelee con este ejercicio, empezará a entender lo inespecíficas que son las comunicaciones verbales y cuánto esperamos que los demás nos lean la mente. 




			



			 






			

			

				Puntos clave 




				• Recuerde que los diálogos verbales sólo suponen el 7 % del efecto percibido de la comunicación. 




				• Para elaborar un buen mensaje, es necesario ser congruente, es decir, las palabras, el tono de voz y el lenguaje corporal han de decir lo mismo. 




				• Entrénese para aumentar el poder de sus palabras. El discurso claro y conciso es fundamental a la hora de evitar comunicación «muerta». 


			

			


			



			 






			Ahora ya conoce el impacto que ejercen las señales no verbales y por qué desempeñan una función tan importante en las comunicaciones cotidianas, por lo que ha llegado el momento de analizar por qué las utilizamos. Para entender la psicología de las señales que transmite el lenguaje corporal, estudiaremos la conducta de los simios y las lecciones que todos aprendemos durante la infancia. Si el porqué de la conducta humana no le interesa, pase directamente a los consejos prácticos que encontrará en la segunda parte. De todos modos, piense que si entiende mejor los motivos que subyacen a su conducta, logrará que el cambio y la mejora sean mucho más efectivos. 




			

	  


	 	

	  

      



			 






			
Capítulo 2 




			



			 






			
DEL MONO AL HOMBRE 




			



			 






			¿Cuándo cree que utilizó el lenguaje corporal por primera vez? Aproximadamente a los quince minutos de vida, esa fue la primera vez. El ser humano es el único animal que se encuentra verdaderamente indefenso al nacer. Otros animales pueden luchar y buscar comida, pero los bebés se limitan a tenderse sobre la espalda y hacer una monería tras otra. 




			Y todas esas monerías son beneficiosas. De hecho, son fundamentales para la supervivencia, porque así es como los bebés consiguen que los adultos los cuiden; muy pronto, empiezan a imitar las expresiones faciales de quienes los rodean, porque así refuerzan los vínculos afectivos. A medida que crecen, esto se convierte en lo que llamamos una conducta adquirida, ya que, para comunicarse, los niños imitan a la perfección a todos los que se mueven en su entorno. 




			La mayor parte del lenguaje corporal que utilizamos se compone de conductas adquiridas, pero hay una parte más instintiva, que se remonta al proceso evolutivo. La aportación de padres, hermanos e iguales ejerce una gran influencia sobre la propia conducta, pero mucho de lo que hacemos tiene raíces bastante más profundas. Una visita al zoológico puede explicar gran parte del lenguaje corporal que utilizamos en la actualidad, sobre todo en el lugar de trabajo. 




			La vida es una lucha constante entre nuestra faceta animal e instintiva y nuestra faceta humana, lógica, estratégica y social. Estamos convencidos de que nuestra conducta está a años luz de la de los simios, pero lo cierto es que nos resulta imposible reprimir el instinto de luchar por el poder, por el estatus, por el espacio, por la comida y por el sexo. El simio interior es una voz muy potente en la mente del ser humano, pero ¿cómo influye en nuestra conducta cotidiana y en nuestro lenguaje corporal? 




			La supervivencia es la principal preocupación de los simios y del resto de los animales. Los seres humanos seguimos enfrentándonos a riesgos a diario, pero nos hemos vuelto inmunes a la preocupación constante por cómo obtener suficiente comida o por cómo evitar que otro ser humano más fuerte nos dé una paliza. Hemos desarrollado una mayor capacidad para la preocupación, el miedo y el estrés, pero la focalizamos sobre todo en cuestiones triviales, como la recogida de basuras, los ordenadores que se cuelgan o el politiqueo en la oficina. Nuestro lado «animal» aparece ante los domingueros sobre el asfalto, las carreras de carritos de la compra en el súper o incluso algunas llamadas telefónicas. 




			Al igual que sucede con los simios, nuestras vidas giran en torno a la jerarquía, el poder y el estatus, pero, a diferencia de ellos, ponemos menos énfasis en la fuerza y en la potencia física y más en la carrera profesional, en la clase social o en el nivel económico. 




			Nos guste o no, los instintos animales siguen desempeñando una función básica en la mayoría de las señales que transmite el lenguaje corporal. Cuando aparecen emociones intensas, resurge el simio que todos llevamos dentro. Analicemos, por ejemplo, los rituales de saludo. Retraer los labios indica sumisión o aceptación para la mayoría de los simios y nosotros hemos refinado esta señal para convertirla en la sonrisa del saludo; por eso nos molesta tanto que un colega se olvide de devolvernos la sonrisa a primera hora de la mañana. Nosotros le hemos comunicado que venimos en son de paz, pero, a cambio, hemos recibido una respuesta evasiva. En términos animales, es como si hubiera dejado abierta la opción de «pelear». Por lo tanto, no resulta sorprendente que una de las quejas que oigo con mayor frecuencia en las jornadas con ejecutivos sea: «Dije buenos días y le sonreí, pero no me hizo ni caso». Aunque pueda parecer algo sin importancia en el mundo de la empresa, en términos animales es muy serio. 




			El simio macho alfa pone de manifiesto su autoridad mediante la inmovilidad física y el uso del espacio, por eso es tan obvio que sir Alan Sugar es el que manda en el programa de la BBC El aprendiz. El enorme tamaño de la mesa de despacho y de la butaca transmite una señal de autoridad parecida a la de los simios, lo mismo que su impasibilidad mientras deja que los aspirantes a aprendiz parloteen y se peleen entre ellos. 




			Los miembros de la realeza utilizan todas estas señales con gran efectividad a la hora de establecer su posición jerárquica. Lady Di era el único miembro importante de la casa real británica que utilizaba técnicas de reflejo y que alteraba su propio estilo de lenguaje corporal para adaptarse a las pautas de quienes la rodeaban. Para la mayoría de los personajes reales, este descenso en la categoría jerárquica sería impensable. En términos de reflejo, la reina Isabel de Inglaterra se parece mucho más a un macho alfa, porque proyecta constantemente una imagen de impasibilidad y de ausencia de empatía física, esté con quien esté. 




			Los machos alfa proyectan poder mediante la fuerza, la impasibilidad y el espacio, mientras que las hembras alfa tienden a utilizar el acicalamiento, la comida y la atención a las crías para establecer su base de poder. El acicalamiento es para los monos lo que el cotilleo para nosotros: genera empatía y vínculos sociales. Las hembras alfa acicalan a otros monos para tranquilizarlos y establecer vínculos con ellos. También se valen del afecto, que luego emplean como una herramienta de negociación muy poderosa. Si otro mono se porta mal, le retiran las muestras de afecto hasta que vuelve a comportarse como es debido. ¿Le recuerda algo? 




			



			 






			
Peleas de monos 




			



			 






			Los animales se pelean principalmente por dos cosas: la jerarquía y el territorio. Sin embargo, una vez que han establecido la jerarquía, la mayoría de los miembros de la colonia la respetan en mayor o en menor medida, porque saben que la organización jerárquica es la mejor garantía de paz. Lo mismo sucede en la mayoría de las oficinas: se plantean muy pocos desafíos a la autoridad del jefe, por draconiano que sea o por mal que les caiga a sus trabajadores. Es así porque los seres humanos temen más la incertidumbre que vivir de un modo que les desagrada. Este mismo miedo afecta a la política. Por impopular que sea un líder, el mero hecho de que sea el líder hace que conseguir que deje su puesto sea una tarea complicada. Los partidos de la oposición lo saben. Por mucho que la población se queje o vote en contra del partido en el poder en las elecciones locales «como toque de atención», deben tener en cuenta el factor miedo si quieren ocupar su lugar. 




			Los retos a la autoridad son más habituales en las estructuras familiares, porque cuando se ha criado a los hijos hasta el punto en que ya pueden sobrevivir por sí mismos, la autoridad de los padres desaparece. «Porque lo digo yo» o «Mientras vivas bajo mi techo harás lo que yo diga» son algunas de las tácticas de poder verbales que más se oyen en las casas de todo el mundo, pero, en general, no son más que faroles. Cuando el hijo es más decidido o más atrevido que el padre (y, muy posiblemente, también más fuerte y más alto), hay muy pocas maneras de tenerlo bajo control. 




			



			 






			
Activación agresiva 




			



			 






			Cuando los animales, y también los seres humanos, reprimen la agresividad, generan un lenguaje corporal muy interesante. Al verse amenazados, los simios pasan a un estado que se conoce como activación agresiva. Cuando hablamos de seres humanos, éste es el momento en que el sistema nervioso autónomo entra en acción. El sistema nervioso simpático genera un estado adecuado para la lucha, es decir, la adrenalina empieza a fluir por la sangre, el ritmo respiratorio se altera, la musculatura se tensa y el vello corporal se pone de punta. Esto permite a los simios, y a los seres humanos, ejecutar un lenguaje corporal que se conoce como combate ritual: por ejemplo, amagar un ataque, con la esperanza de que nuestra fortaleza aparente intimide al oponente hasta el punto de rendirse. 




			



			 






			Del mono al hombre: señales de activación agresiva en el ser humano 




			



			 






			Ante una situación en la que un mono chillaría, se pavonearía y cargaría contra el oponente, su simio interior podría mostrar: 




			



			 






			• Un parpadeo acelerado. 




			• Respiración rápida y superficial. 




			• Voz más aguda. 




			• Aceleración del pulso. 




			• Dientes apretados. 




			• Puños cerrados. 




			



			 






			
Combate ritual 




			



			 






			En los simios, adopta la forma de golpes en el pecho, de zancadas, de saltos, de gritos y de mucho ruido. Si le suena mucho esta escena, pero le cuesta ubicarla, la próxima vez que dos equipos rivales se enfrenten en un partido de fútbol, dedique algo de tiempo a observar las gradas. Los seguidores de cada equipo hacen exactamente los mismos movimientos para intimidar a los rivales: sacan pecho, van arriba y abajo y gritan sin parar. Entonces, como sucede con los monos, llegan los amagos de ataque y las extrañas danzas rituales que pretenden encender un poco más a los asistentes. Normalmente, cuanto «más seguros» se sienten los seguidores, más exagerados son los gestos de poder simiescos, por lo que si hay mucha policía, todos se unen al alboroto, pero cuando hay posibilidad de que estalle una pelea de verdad, el combate ritual baja de intensidad. 




			



			 






			Del mono al hombre: señales de combate ritual en el ser humano 




			



			 






			Ante la situación en que un mono daría grandes zancadas de un lado a otro, se golpearía el pecho o agitaría los brazos, su simio interior podría: 




			



			 






			• Dar zancadas. 




			• Hacer como que va a empujar al otro en el pecho. 




			• Andar con los brazos separados del cuerpo. 




			• Sacar pecho. 




			• Fruncir el ceño. 




			• Hacer el ariete (adelantar la cabeza al hablar). 




			• Señalar con el dedo. 




			• Agitar los puños. 




			• Gritar. 




			• Ponerse en jarras. 




			• Separar las piernas. 




			



			 






			
Señales de desplazamiento 




			



			 






			Si pelear no es una opción, quizá porque el otro simio ocupa una jerarquía superior o, sencillamente, porque es más fuerte o más grande, surgen toda una serie de señales de desplazamiento. Aparecen cuando el miedo hace que sea necesario suprimir la agresividad. Entre los monos, este proceso suele acabar en agresiones autoinfligidas, ya que la frustración hace que dirijan la violencia contra sí mismos. En las mismas circunstancias, los animales humanos emplean técnicas similares. Si tiene un compañero de trabajo autoritario o un cliente que no deja de atosigarlo, quizá se dé cuenta de que dirige toda la agresividad contra sí mismo. 




			

			 


			

			Del mono al hombre: señales de desplazamiento en el ser humano 




			



			 






			Ante la situación en que un mono se tiraría del pelo hasta arrancárselo, su simio interior podría: 




			



			 






			• Morderse las uñas. 




			• Tirarse de los dedos. 




			• Tirarse del pelo. 




			• Rechinar los dientes. 




			• Rascarse con agresividad. 




			• Mascar chicle. 




			• Golpearse la mano con el puño. 




			



			 






			
Señales de distracción 




			



			 






			Por último tenemos las señales de cortejo o de redirección. Cuando un simio se siente atacado, es frecuente que haga gestos que, en apariencia, son totalmente incongruentes e incluso contraproducentes, como bostezar, acicalarse o rascarse. Hasta puede empezar a cortejar a otro. Quizá crea que ya sabe de qué va todo esto. Los seres humanos coquetean cuando están con alguien que les gusta. Pero ¿qué pasa con los coqueteos en el trabajo? ¿Y con esa gente que coquetea a diestro y siniestro, ya sea con hombres, con mujeres, con jóvenes o con no tan jóvenes? ¿Es que les gusta todo el mundo en el edificio? ¿Son ninfómanos corporativos? Es posible, pero no muy probable. El coqueteo humano puede parecerse a las señales de cortejo de los simios. Y los simios emplean estas señales como parte de lo que se denomina proceso de distracción. Sí, cortejan para obtener sexo, pero también lo hacen para mostrar sumisión ante otro simio al que perciben como una amenaza. Las señales de cortejo son muy intensas, pero no tienen el objetivo de promover el acto sexual, excepto en la mente del simio más fuerte. Frente a un simio muy musculoso, los más débiles suelen agacharse y mostrar el trasero, con el objetivo de distraerlo y de redirigir sus pensamientos desde la violencia hacia el sexo. Pero el sumiso no quiere sexo. Es una estratagema. Del mismo modo, gran parte del coqueteo en el puesto de trabajo no es más que una estratagema para mantener la armonía y evitar el conflicto. La próxima vez que alguien lo mire con ojos dulces, lo halague, o se incline sobre su mesa para alcanzar la grapadora, recuerde que es posible que se trate más de un intento de mantener la paz que de seducirlo. 




			



			 






			Del mono al hombre: señales de distracción en el ser humano 




			



			 






			Ante la situación en que un mono enseñaría el trasero, la versión humana de las señales de distracción puede consistir en: 




			



			 






			• Sonreír mientras se establece contacto visual. 




			• Prolongar el contacto durante un apretón de manos. 




			• Recorrer con la vista el cuerpo del otro. 




			• Reírle las gracias al jefe. 




			• Correos electrónicos sugerentes. 




			• Halagos sobre la ropa, el peinado, el perfume o una pérdida de peso. 




			• Movimientos de aproximación. 




			• Muestras de atención excesiva, incluso en momentos de aburrimiento intenso. 




			



			 






			
El niño interior 




			



			 






			Saltémonos unos cuantos ciclos evolutivos y pasemos a su propia infancia, cuando aprendió a utilizar el lenguaje corporal para sobrevivir y para obtener recompensas. Cuando sonreía, todos se volvían majaras, y cuando su rostro se contraía para llorar o gritar, veía el miedo reflejado en las caras de los adultos, la primera muestra del poder de los bebés. 




			A partir de ese momento, utilizó el lenguaje corporal para sus propios fines. Los niños pequeños son egocéntricos, por lo que su lenguaje corporal funciona más o menos así: cuando necesitan comida o atención, gritan o lloran, la sangre se les sube a la cabeza y empiezan a golpear el aire con los puñitos. Si la comida que les traen no les gusta, hacen una mueca de asco y empiezan a mover la cabeza de un lado a otro. Cuando se enfadan, cruzan los brazos, bajan la cabeza y adelantan el labio inferior. Los celos les desfiguran el rostro si otro niño tiene algo y ellos no. 




			Si mienten, intentan cubrirse la cara con las manos y no les importa en absoluto tener una rabieta en un lugar público. 




			También desarrollan un sistema muy sofisticado para calmarse y consolarse a sí mismos. A veces se chupan el dedo o se frotan con la mantita de la cuna. En otras ocasiones, se mecen en el carrito o mordisquean juguetes. 




			Obviamente, usted ya ha superado todo eso, ¿verdad? Es cierto que no se sienta en una reunión de trabajo con el pulgar en la boca, ni se tira al suelo en el despacho del jefe, gritando y pataleando, cuando éste le dice que no le va a subir el sueldo. 




			



			 






			Rituales de manipulación 




			



			 






			A estas alturas, ya supondrá que estoy a punto de decirle que, tanto si se da cuenta como si no, aún se vale de muchas de estas pautas de conducta de lenguaje corporal. Es posible que ya no se chupe el dedo, pero estoy segura de que ha encontrado algún tipo de sustituto para llevárselo a la boca cuando se siente presionado. ¿Los hombres maduros se enfurruñan y hacen mohínes con el labio inferior cuando las cosas no les salen como quieren? Écheles un vistazo a José Mourinho y a Simon Cowell. Ambos han convertido la expresividad del labio inferior en todo un arte. 




			Muchas de estas conductas aniñadas son lo que llamamos remotivadores pseudoinfantiles, es decir, ofrecemos una apariencia de indefensión o de vulnerabilidad para motivar a un tercero para que se muestre amable, para que no nos critique o incluso para que nos cuide. 




			

			 


			

			Gestos que consuelan 




			



			 






			Le guste o no, conserva muchos de los gestos del lenguaje corporal de los bebés y los seguirá utilizando durante toda su vida. Se convierten en gestos de consuelo, como juguetear con algún objeto o acariciarse, algo que todos hacemos para estimular una sensación de felicidad o de relajación; en gestos agresivos, como colgar el teléfono con violencia o salir de una sala bruscamente cuando no nos salimos con la nuestra, o incluso en gestos manipuladores más infantiles, como intentar parecer simpático, dulce y sumiso cuando queremos gustar o conseguir que alguien haga algo por nosotros. 




			Cuando se trata de las señales del lenguaje corporal, los que están al mando son su niño interior y su simio interior. Es fundamental que sea consciente de estas influencias si quiere modificar su lenguaje corporal con el objetivo de aprovechar al máximo todas las situaciones; si no, las comunicaciones seguirán siendo muy incongruentes, es decir, las palabras, el tono de voz y las señales no verbales no estarán sincronizadas en absoluto en los momentos más importantes. 




			



			 






			Del bebé al adulto 
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Lenguaje corporal adulto 




			



			 






			Cuando los lóbulos frontales empezaron a desarrollarse, aprendió a compartir y a mostrar empatía; también dejó de ser tan egocéntrico y sintonizó más con las necesidades y los deseos de los demás. Empezó a mostrar una conducta estratégica y a analizar los resultados a largo plazo, en lugar de vivir en el aquí y en el ahora. 
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¢De nifo...?
Se chupaba el dedo.

Se quedaba quieto o se
escondia.

Lloraba.

¢De adulto...?
Chupa o mordisquea boligrafos.

Fuma.

Se toca los labios 0 se mete los dedos en la
boca.

Se cruza de brazos.

Se toca la cara o se cubre el rostro parcial-
mente.

Encorva los hombros.

Se mete las manos en los bolsillos.

Evita el contacto visual.

Adelanta el labio o la mandibula inferior cuan-
do se siente presionado.

Se frota los ojos con los dedos o con los nu-
dillos.
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Tenia rabietas.

Se cubre el rostro con el cabello.

Frunce los labios en lugar de sonreir.

Habla en voz muy alta.

Cuelga los teléfonos de golpe.

Hace gestos ruidosos, como golpear la mesa
0 dar golpecitos con el boligrafo.

Se pasa la mano por el cabello.

Se rasca o se acaricia la coronilla.

Aprieta los labios.
Se queda mirando fijamente.
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