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SINOPSIS 




			 




			Así como es fácil mentir con las palabras, las apariencias NO engañan. Este ensayo trata sobre la comunicación no verbal, de todo eso que se dice sin hablar. 




			A través de anécdotas, ejemplos, curiosidades, aciertos, errores y posibilidades protagonizadas por relevantes dirigentes actuales y pasados, la autora señala y explica la importancia de la empatía, el lenguaje corporal, la indumentaria y la puesta en escena, y ofrece una mirada dinámica y práctica para reconocer y poder aplicar todos sus  secretos. Los mayores malentendidos al relacionarnos e interactuar con los demás son fruto de nuestra falta de formación y entrenamiento visual. 




			En un mundo donde la inmediatez y saturación de la información y las imágenes lo es todo, conocer, practicar y entender el lenguaje del silencio marcará la diferencia en nuestro día a día. 




			

	    


	 	

	     



			 








		 


		Patrycia Centeno


		 


		Sin decir ni mu


		 


		El poder de la comunicación no verbal


		 


		Ediciones Destino Colección Imago Mundi Volumen 299


			

	    


	 	

	     



			 




            

				A mi adorable perrita Naya por humanizarme 


			




	    


	 	

	     



			 




			OS ESCUCHO EN MODO MUTE 




			 




			

				Lo que eres me distrae de lo que dices. 


				 


				PEDRO SALINAS 


			




			 




			«¿Por qué tenemos ojos?», le pregunté a mi madre. No debía de tener más de cinco años y estaba sentada sobre su falda en una silla roja de la cocina admirando las preciosas pequitas de sus pupilas verdes, que desgraciadamente no heredé. Ella contestó «para poder ver», pero no quedé suficientemente satisfecha con aquella respuesta, y seguí insistiéndole hasta que debió de encontrar algo con que distraerme. Seguramente lo que ya me llamaba poderosamente la atención era la diferencia entre ver y querer ver. Recuerdo muchas veces aquella conversación. Revivo la luz que entraba por la ventana, cómo colgaban mis pequeños piececillos calzados con unas diminutas Victoria blancas del asiento y el cosquilleo del pelo de mi madre acariciándome las mejillas mientras apoyaba mi nariz en la suya. Y aunque fue años después cuando descubrí que hay personas en las que predomina lo visual al percibir la realidad que las rodea, mientras que otras experimentan a través de los detalles auditivos o requieren contenidos kinestésicos (tacto, olfato y gusto), en mi caso, me he pasado la vida observando para aprender y mirando de expresarme. 




			Así que os escucho en modo mute. No es que no tenga en consideración las palabras, soy periodista. Pero leer las expresiones faciales, gestos, posturas, posiciones, atavíos, escenografías o puestas en escena ofrece mayor información (poder), además de un mensaje mucho más claro y sincero. A diferencia de la palabra escrita o verbalizada con la que dirigentes y mandatarios tratan de enredarnos sin ningún tipo de pudor ni penalización, una parte importante de la comunicación no verbal es inconsciente y, por lo tanto, difícil de controlar y fingir. 




			El lenguaje no hablado es sencillo y todos estamos capacitados para mantener largas e intensas conversaciones íntimas o profesionales sin decir ni mu. Ponerse colorado, derramar una lágrima, decantarse por un beso en la mejilla o en la boca, regalar caricias en la espalda, jugar a hacer cosquillas en los pies, el dibujo de arrugas de felicidad o amargura en el rostro, levantarse con el pie derecho, saludar con la mano, torcer el morro, sentir mariposas en el estómago, tener cara de cansado, cogerse de la mano, poner la zancadilla, aplaudir, tirarse de los pelos, espatarrarse y ocupar dos asientos en el metro, escupir a la cara, alzar el puño, vestir un chaleco amarillo en Francia o colocarse junto a una bandera y alejarse de otra... El mundo nos habla constantemente a través de los sentidos, nos manda un continuo flujo de impresiones, y nosotros constantemente nos dedicamos a descodificarlas. Si lo pensamos, como animales que somos, ya en nuestros primeras horas de vida el código innato de este idioma universal se antoja vital para sobrevivir y empatizar con nuestros progenitores. 




			Sin embargo, sencillo no es sinónimo de simple: el lenguaje del silencio es rico y complejo. Pocos gestos, telas o actitudes resultan significativos aisladamente. Dependerá del contexto, la cultura y el comportamiento base de la persona a analizar. Así como desde pequeños recibimos clases de oratoria, nadie nos enseña a dominar o detectar el lenguaje subliminal. A esto se une que el estudio científico de la comunicación no verbal es bastante reciente y, por lo tanto, para algunos (incomprensiblemente) sigue siendo una especie de tabú o ciencia oculta. El material académico del que se dispone procede básicamente de disciplinas como la psicología, antropología, etología, biología o sociología; y aunque se antoje fascinante, la mayoría de investigaciones se conforman de informes repletos de pruebas y estadísticas que cotejan cada una de las afirmaciones, produciendo un contenido algo tedioso y poco práctico. En el mercado también hay disponible una gran cantidad de libros en formato autoayuda para convertirnos en los mejores vendedores o seductores del mundo; pero, por suerte, las aportaciones del filósofo Umberto Eco, del crítico de arte John Berger o de la ensayista Susan Sontag, entre muchos otros, le han concedido también al lenguaje no hablado su merecido lugar en el campo de la comunicación y la semiótica. Hoy, los expertos en comunicación no verbal en general y en lenguaje corporal en particular se dedican ya a aplicarla al mundo digital y la robótica; pero sus conocimientos también sirven para mantener la seguridad nacional (en interrogatorios o como peritos en procesos judiciales), formar actores e intérpretes o facilitar el diagnóstico y acompañamiento a pacientes y familiares por parte de médicos y enfermeras. Y es que, aunque se trate de una comunicación silenciosa, es sumamente importante para transmitir credibilidad, seguridad y confianza. Por eso, en el campo diplomático, gubernamental y corporativo —que es el que nos servirá de guía en este ensayo— ha sido y seguirá resultando esencial. 




			El objeto de Sin decir ni mu es detallar qué herramientas de la comunicación no verbal influyen en el mensaje visual de liderazgo; y cómo detectarlas, aplicarlas o modificarlas según el propósito al que cada uno se enfrente. Así, en las comunicaciones «El lenguaje corporal» y «La puesta en escena» recopilo numerosos ejemplos y anécdotas protagonizadas por distintos líderes nacionales e internacionales que dan cuenta de los gestos, posturas y posiciones que pueden sumar o restar poder según quién, cuándo y dónde se practiquen. A través de los aciertos, errores y posibilidades protagonizadas por personajes públicos resulta más fácil el aprendizaje; y aunque a lo largo de las hojas iré dando indicaciones y sugiriendo consejos específicos, pueden acomodar los distintos patrones según sus necesidades y circunstancias. Como la personalidad y los pensamientos se reflejan en el aspecto, analizaremos también los nuevos mensajes y proclamas no verbales que se han construido en estos últimos años a través del uso de «La indumentaria». Por último, ante el actual y peligroso intento de demonizar y perseguir las emociones en el campo de la comunicación gubernamental y el liderazgo —por temor a que se instauren definitivamente las estratagemas de persuasión y postureo del populismo—, la primera comunicación, «La emoción», repara en la importancia de comprender, asumir y canalizar los sentimientos para humanizarnos y no convertirnos en seres insensibles. 




			Bienvenidos, elijan postura y fijen sus ojos. Todo ello, por supuesto, sin decir ni mu. 




			

	    


	 	

	     



			 




            PRIMERA COMUNICACIÓN 




			 




			




			 




			LA EMOCIÓN 
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            Somos, ante todo, seres emocionales; por lo tanto, es preocupante que desde distintos sectores de la sociedad se esté tratando de demonizar los sentimientos. «La política es demasiado pasional», apuntan. Hace décadas también se inició una campaña para infravalorar las formas tildándolas de superfluas, y hoy en muchos escenarios se añoran al comprobarse que, en el fondo, las formas son el fondo. En fin, de aquellos barros, estos lodos. Por eso es obligado advertir del peligro que entraña premiar la distancia entre la política y las emociones. Tal vez un líder únicamente racional se antojara más eficaz en determinadas circunstancias, pero estaríamos tratando con un desalmado o un robot. Esta aprensión a la inteligencia emocional se ha generado después de que distintas ideologías y personajes hayan recuperado la estratagema del empleo de las emociones negativas para manipular a la población. Sin embargo, la solución pasa por ofrecer herramientas a la ciudadanía para detectar este tipo de relato cancerígeno y protegerse; pero en ningún caso cabe penalizar todas las emociones y, por ende, deshumanizarnos. 




			 




			La comunicación no verbal es pura emoción; hay que sentirla. 




			 




			




	    


	 	

	     



			 




            CAPÍTULO 1 




			 




			PAROLE, PAROLE, PAROLE... 




			 




			

				El cuerpo dice lo que las palabras no expresan. 


				 


				MARTA GRAHAM 


			




			 




			Cada vez estamos más conectados y sentimos más ansia por comunicarnos, pero lo cierto es que cada vez nos comunicamos peor. La rapidez (superficialidad) en la comunicación provoca graves malentendidos. En 1982, Scott Fahlman, un científico de la Universidad Carnegie Mellon, en EE. UU., observó que sus alumnos no detectaban el sarcasmo en sus mensajes escritos. Así nació la carita alegre y triste (dos puntos y los signos de paréntesis) y se valoró la importancia de la emoción para hacernos entender y comprender a los demás. Los emoticonos (iconos de la emoción) intentan suplir las carencias que genera la falta de comunicación (información) personal. 




			Porque antes de que articuláramos la primera palabra de la historia de la humanidad, los seres humanos ya llevábamos siglos comunicándonos (y, tal vez, con mayor acierto que con la lengua). Como el resto de animales, los animales humanos disponemos de una inmensa fuente de códigos no verbales (millones de señales corporales, estéticas, olfativas...) para expresarnos. Mientras el lenguaje verbal le permite al hombre intercambiar con mayor precisión y exactitud datos e información, el lenguaje corporal es todavía imprescindible para proyectar y transmitir emociones, sentimientos y pensamientos. Pero así como el habla es un conocimiento adquirido, una gran parte de la comunicación no verbal nos es innata: ya en nuestros primeros meses de vida, dependemos completamente de que nuestros progenitores entiendan nuestras necesidades sin mediar palabra alguna. Y quizá por tratarse de un sistema de comunicación tan intrínseco a nosotros, hasta 1872 no aparece el primer estudio técnico relevante dedicado al lenguaje silencioso. La expresión de las emociones en los animales y en el hombre, de Charles Darwin, es la madre de las investigaciones modernas en expresión facial y corporal. 




			El hecho de que hasta los años sesenta no se empezaran a investigar científicamente los aspectos no verbales de la comunicación ha provocado que un idioma universal que utilizamos todos constantemente se considere, aún hoy para muchos, cuestionable y/o irrelevante. Sin embargo, los datos certifican la verdadera importancia que el lenguaje no hablado tiene en nuestras vidas. Albert Mehrabian demostró que la palabra solo contribuye un 7 por ciento en el impacto total de un mensaje; un 38 por ciento recae en el lenguaje paraverbal (entonación, silencio, cadencia...) y un 55 por ciento (más de la mitad del mensaje) es comunicación no verbal (lenguaje corporal, indumentario, estético, escénico...). En una conversación entre dos individuos, el componente verbal es inferior al 35 por ciento, mientras que el 65 por ciento es no verbal. De la información que llega al cerebro, el 87 por ciento es por vía visual; el 9 por ciento por vía auditiva y el 4 por ciento restante a través de los demás sentidos. 
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				Pese a la importancia que le prestamos a la palabra, su impacto en el mensaje es solo del 7 por ciento. En cambio, es la comunicación no verbal con un 55 por ciento (más de la mitad) la que más afecta. Datos de Albert Mehrabian. 


			




			 




			Por supuesto, lo mejor es combinar lo auditivo con lo visual. Si lo oral que uno escucha está relacionado con lo que uno ve, asimilará del 25 al 30 por ciento del mensaje. Si no, solo el 9 por ciento. Según el antropólogo Ray Birdwhistell, una persona solo emite palabras durante un total aproximado de diez a quince minutos al día y la frase media dura unos dos segundos y medio. Un ser humano es capaz de realizar y reconocer cerca de doscientas cincuenta mil expresiones (solo) faciales. Con los gestos, consciente o inconscientemente, usamos tácticas para llamar la atención, para destacar la importancia de lo que sentimos, para aumentar el impacto de nuestras palabras y expresar lo que las palabras no son capaces de expresar. Es decir, las palabras no son los únicos contenedores de conocimiento social. 




			

	    


	 	

	     



			 




            CAPÍTULO 2  




			 




			LAS DE LA INTUICIÓN 




			 




			

				La mente intuitiva es un regalo sagrado y la mente racional es un fiel sirviente. 


				Hemos creado una sociedad que honra al sirviente y ha olvidado el regalo. 


				 


				ALBERT EINSTEIN 


			




			 




			«Escucha a tu corazón»; «decide con el corazón»; «tuve una corazonada»; «sentí un pálpito»; «fue un presentimiento»... son consejos o expresiones hermosas pero que solemos descartar como válidas en la toma de decisiones por no poseer aún bases científicas. El análisis de las valoraciones intuitivas comenzó su andadura en 1990, a raíz de unos estudios que demostraban que las personas somos capaces de valorar con gran precisión la personalidad de los demás con tan solo ver una foto durante unos segundos. 




			Las pequeñas investigaciones que se hacen sobre el  tercer cerebro resultan cada vez más sorprendentes. Examinando el ritmo cardiaco se detectó que el corazón sabe antes que el cerebro si una decisión es favorable (nos produce emociones positivas de optimismo o armonía) o no. Es decir, el circuito del cerebro del corazón es el primero en tratar la información que después va al cerebro de la cabeza. «Este nuevo circuito no pasa por las viejas memorias, su conocimiento es inmediato, instantáneo, y, por ello, tiene una percepción exacta de la realidad», explica Annie Marquier, matemática canadiense. 




			La intuición es un sentimiento o sensación que aparece de repente, casi de manera visceral, en nuestra mente y que nos empuja a actuar. Pero vivimos en un mundo que determina la calidad de una decisión en función del tiempo y esfuerzo que dedicamos a tomarla. Diversos estudios psicológicos están probando que la intuición puede ser mejor que otros procesos de decisión racional o que procesos estadísticos complejos. Y, de hecho, hay múltiples situaciones en que no tenemos tiempo y debemos tomar una decisión inmediata. Aplicada a las relaciones sociales, la intuición es la capacidad para interpretar las señales no verbales de otra persona y compararlas con las verbales. Si presentimos o intuimos que una persona no está siendo sincera, en realidad lo que estamos advirtiendo es que su discurso verbal y no verbal no coinciden, son incongruentes. 




			«Piensa antes de juzgar, no te dejes llevar por las apariencias.» Tardamos entre cuarenta segundos y cuatro minutos en formarnos una opinión de una persona que acabamos de conocer (sí, en juzgar, ya sea positiva o negativamente). En ese escueto intervalo de tiempo puede que no nos haya dado tiempo no solo de intercambiar palabra con ese individuo, sino posiblemente ni siquiera de reconocer los detalles de su rostro; pero la ropa y la forma de lucirla ya nos indica el género, la edad, su posición social e incluso su profesión. Dicha percepción subconsciente está eternamente presente, supera la lógica y opera sin que nos demos cuenta, llegando a dominar todas nuestras valoraciones acerca del carácter o la personalidad de otro individuo. Y, nos guste o no, lo hacemos todos, sin excepción. Nuestra supervivencia o éxito depende por completo de nuestra agilidad mental para valorar rápidamente una situación, de llevar a cabo una acción decisiva a partir de ciertas impresiones, de aprender de todo lo que ocurra a nuestro alrededor y de recordarlo para futuras ocasiones. 




			A menudo me reprochan que si los analistas conociéramos en el ámbito privado al político lo percibiríamos de otra manera. Estoy absolutamente de acuerdo; aunque no siempre tiene que ser hacia una visión más positiva (y lo digo por experiencia...). Pero hay que asumir que la imagen de un líder casi siempre se proyecta y la recibimos a través de una pantalla o una fotografía. Puede ocurrir que durante una campaña electoral o en un mitin sea más fácil coincidir con el candidato de turno y ese instante cambie nuestra percepción sobre el sujeto. Pero obviamente es difícil que todo el electorado pueda pasar un rato charlando con el gobernante para intimar. En este sentido, cuando nos presentan a una persona, lo que nos preguntamos inmediatamente es si podemos confiar en ella y si es competente. Y antes que el hecho de que sea competente, valoramos de un modo más positivo que podamos creer en esa persona. Porque si no podemos fiarnos, es mejor alejarse; especialmente si encima es astuta... En España, por tradición en nuestra filosofía laboral, primero se plantea si alguien es competente, y si lo es deja inmediatamente de ser fiable para convertirse en una amenaza. Directivos que prefieren trabajadores sumisos, aunque sean incompetentes, porque así no los dejan en evidencia o terminan quedándose con su puesto. Por supuesto, este tipo de selección es un lastre para la viabilidad de la compañía y mina la calidad profesional del país. 




			En general, las mujeres somos mucho más empáticas y perceptivas que los hombres. Las féminas tenemos una habilidad innata para captar y descifrar las claves no verbales y una vista excelente para fijarnos en los pequeños detalles (lo siento, chicos, no es que los hombres engañen más a sus mujeres; simplemente es que a nosotras no se nos escapa una y sabemos fingir mejor). Más que una fábula o un oráculo digno de brujas y hechiceras, esta intuición se intensifica en las mujeres que han tenido hijos. En los primeros años del bebé, el lenguaje no verbal es el único canal de comunicación. Cuando crecemos y nos convertimos en adultos, nos sorprende que nuestra madre sepa perfectamente lo que nos ocurre (sentimos) solo al aparecer por la puerta: ¡pero es que ni nosotros mismos reconocemos tanto nuestra propia expresión facial y corporal como ella! 




			El mundo nos habla constantemente a través de los sentidos, nos manda un continuo flujo de impresiones y sensaciones. Y nosotros, queramos o no, juzgamos y valoramos esa información. No es magia, se llama comunicación no verbal, y la capacidad de interpretarla, intuición. Todos la entendemos, pero muy pocos la practican conscientemente y eso que al hacerlo todo son ventajas. 




			

	    


	 	

	     



			 




            CAPÍTULO 3 




			 




			LA TERNURA ES PODEROSA 




			 




			

				No pido un trato de favor para las mujeres, todo lo que pido es que nuestros hermanos nos quiten el pie del cuello. 


				 


				SARAH GRIMKÉ 


			




			 




			Existen diferencias entre el lenguaje corporal de un hombre y una mujer. Las diferencias biológicas han dado lugar a un lenguaje corporal genético distinto según el sexo de la persona. «El cerebro de la mujer está más preparado para la empatía, en parte, por el instinto maternal. El instinto de un hombre ante un peligro es huir o luchar. En el carácter evolutivo de la mujer existe la opción de dialogar o cooperar», explica Nancy Etcoff, psicóloga de la Universidad de Harvard. Pero por supuesto también tiene una enorme influencia el lenguaje corporal de género adquirido. Las religiones, las filosofías y el sistema heteropatriarcal han convenido qué actitudes, gestos y posturas eran convenientes para una hembra y cuáles para un varón. Cualquier salida de este protocolo gestual tipificado ha servido durante siglos para acusar de amanerada o marimacho a una persona a modo de sanción social de género. 




			Los gestos de género los reproducimos todos los días sin apenas darnos cuenta. Por ejemplo, las mujeres nos abrochamos los botones con la derecha y los hombres con la izquierda. Cuando se empezó a utilizar el botón como cierre de una prenda, solo las damas más ricas podían permitirse tales detalles y, como contaban con ayuda para que las vistieran, se les facilitó el trabajo a las sirvientas. En el caso del hombre, necesitaban desabrocharse la camisa con la izquierda para poder blandir la espada con la derecha. Y de ahí, y hasta ahora, la colocación opuesta de los ojales en una camisa de señor o en una blusa de señora. 




			También se nos justifica a través del vestir que las muchachas no deban abrir las piernas. Pero nadie (excepto la que escribe) reprende a los hombres escoceses cuando lucen el kilt, falda de gala que llevan sin ropa interior —porque lo contrario sería un deshonor—, aunque acabemos viéndole la entrepierna al duque de Edimburgo (no lo busquéis en Google si estáis comiendo). A priori puede que este tipo de diferencia postural no implique nada más, pero los hombres toman más terreno que nosotras y, por lo tanto, suelen considerar que es lo normal. Es decir, a ellos les llega la señal de que merecen más espacio y libertad (y tienden a expandirse) y a nosotras la de que debemos pasar desapercibidas para que no nos ataquen o mostrarnos frágiles para que nos rescaten (y nos encogemos). 




			Hace un par de años se inició una campaña de denuncia para que los hombres tomaran conciencia de que no podían espatarrarse en los transportes públicos y ocupar dos plazas. El manspreading se catalogó de ademán micromachista, como todas aquellas posturas que invaden el espacio personal ajeno o que demuestran una actitud retadora: la de gancho (sentarse colocando la pierna encima de la rodilla y agarrarse el tobillo) es competidora; la de en jarras o sheriff (las manos en la cadera o el cinturón y las piernas abiertas) equivale a espatarrarse de pie y resulta más irritante si los dedos señalan la entrepierna; exhalar el humo directamente a la cara de alguien (frustración al contener la tentación de la agresividad física)... Hay muchísimas, pero una de las más arrogantes que adoptan algunos hombres de poder al sentarse delante de sus empleados —y que más indignan— es la que consiste en echarse hacia atrás y acomodar la cabeza en una especie de almohada construida con las manos (soy el dueño y vosotros mis siervos, debéis satisfacerme en todo). 




			Por supuesto que este tipo de expresividad corporal también se da en mujeres (heteros o no), pero es mucho menos habitual. El uso del pantalón por parte de las féminas facilitó enormemente que copiaran este tipo de posturas. De hecho, son muchas las psicólogas, antropólogas y sociólogas que defienden que la mujer debe tomar este protocolo gestual culturalmente asociado al varón para empoderarse. 




			Al ganar una carrera y estirar los brazos hacia arriba en señal de victoria nos aumenta la testosterona. El mismo efecto se produce cuando hacemos la pose de superhéroe o superheroína (manos en la cadera, mentón levantado y piernas abiertas). Este empoderamiento que notamos con este tipo de posturas es bueno practicarlo cuando estamos decaídos. Uno puede estar delante del ordenador y permitirse un momento para expandirse y tomar posesión del terreno. O antes de salir de casa para enfrentarse a una entrevista de trabajo. Estas son un tipo de posturas íntimas (se trata de proyectar confianza sin resultar arrogantes o intimidatorios) pero positivas que se pueden recomendar para reparar o reforzar nuestra autoestima. Ahora bien, jamás le propondría introducir a una mujer en su comportamiento base estar diez minutos forcejeando con su interlocutor/a por ver quién pasa primero; ese es un código de lucha alfa ridículo que no es necesario imitar ni preservar. 




			Al analizar el que ha sido el lenguaje corporal de liderazgo hasta la fecha es fácil advertir que la mayoría de ademanes son de intimidación a través de la fuerza física o la conquista territorial. Como animales que somos, este tipo de conducta es natural. Sin embargo, dentro del liderazgo humano, parece que nos hemos excedido, y en vez de como animales nos comportamos como bestias (sin empatía alguna con lo que nos rodea)... Seamos hombres o mujeres, ¿no es triste e inhumano que aún las muestras de afecto sigan siendo políticamente incorrectas cuando queremos proyectar poder? 




			Esta perpetuación del lenguaje corporal patriarcal establecido en los ambientes de poder y liderazgo ha provocado que a las mujeres que han logrado romper el techo de cristal y ocupar cargos directivos importantes se les exija readaptar o renunciar a su comportamiento gestual innato (las hembras sonríen más que los machos, pero en el trabajo debe evitarse porque, entre muchas razones, puede malinterpretarse: algunos hombres aún creen que una sonrisa equivale siempre a un «me gustas»), pero sin alejarse en exceso de su rol postural adquirido (si es tan seria como sus compañeros varones también será penalizada porque en sociedad está estipulado que la mujer sea más amable). Se trata, por lo tanto, de una barrera más en la normalización y proyección de la mujer en su ascenso laboral. 




			 




			




			 




			[image: ] «Angela Merkel hace llorar a una niña palestina.» El titular estaba en todas partes y el vídeo que lo confirmaba se había hecho viral y provocado un alud de críticas hacia la canciller por su falta de empatía. Ocurrió cuando la líder germana trató de explicarle a una cría que no podía evitar que su familia fuera deportada de Alemania. La cría, de nombre Reem, participaba junto aun grupo de escolares en un programa de la televisión al que habían sido invitados para hacer preguntas a la canciller. «No sé cuánto tiempo voy a permanecer aquí ni cuál será mi futuro. De verdad quiero estudiar en Alemania. Es injusto ver cómo, mientras otras personas pueden disfrutar de la vida, tú no lo puedes hacer», le confesaba la joven a Merkel con unos ojos repletos de ilusión y esperanza que solo podrían provocar ternura. La mandataria respondió: «Entiendo lo que dices, sin embargo la política a veces es dura. Tú eres muy buena persona, pero sabes que hay miles y miles de personas en campos de refugiados en el Líbano, y si dijéramos “podéis venir todos, veniros todos desde África”, simplemente no podríamos manejar la situación...». Merkel interrumpe el discurso al percatarse de que la niña ha roto a llorar. Sele escapa un gesto con la boca de fastidio (frustración con ella misma por no haber evitado el dolor) y acude aconsolar la con una sonrisa: «Vamos, lo has hecho muy bien». Es el presentador el que corrige a la mandataria:«Canciller, no creo que se trate de si ha hecho una mejoro peor intervención, es que es un momento estresante y delicado para ella». Merkel contesta: «Ya lo sé, por eso quería acariciarla». Quizá ese fue el punto de inflexión de la política inmigratoria de Angela Merkel, y a partir de ahí nos sorprendimos con una canciller más humana. ¿Se acababa de desprender del caparazón, no así del traje, con el que había tenido que armarse para enfrentarse a un mundo dominado por hombres? 




			 




			




			 




			No obstante, gracias a las reivindicaciones y concienciación por la igualdad de la mujer, incluso en las instituciones gubernamentales más importantes se han empezado a ver en la última década pequeños gestos —nunca mejor dicho— que nos hacen pensar que el lenguaje corporal heteropatriarcal está tratando de ser más inclusivo. Podemos afirmar que el futuro de la comunicación política tiende a la feminización, pero es curioso que, de momento, quienes han abanderado esta tendencia hayan sido mayoritariamente hombres. Los más citados siempre son Barack Obama, Justin Trudeau o David Fernàndez. Hombres que cruzan las piernas sin temer que el hecho de ser más refinados les reste hombría. Hombres que utilizan la sonrisa como herramienta de contacto social sin preocuparles que se los pueda considerar poco serios. Hombres a los que no les importa llorar en público porque han entendido y han sido educados sabiendo que la ternura es uno de los sentimientos más fuertes, firmes e inteligentes. Porque en la ternura no cabe el temor ni el miedo. 




			 




			




			 




			[image: ] Las lágrimas de Obama fueron catalogadas dentro de la comunicación política de «revolucionarias». Ya se había emocionado dando las gracias a los voluntarios de su campaña de reelección de 2012, y lo hizo de nuevo al despedirse de la Casa Blanca con su sentido agradecimiento y homenaje a Michelle; pero que el presidente de la mayor potencia mundial derramara lágrimas durante un discurso institucional en el que suplicaba el funtiroteo control de las armas para que no volviera a repetirse un tiroteo como el que acababa de ocurrir —habían sido asesinados veinte niños de una escuela primaria—, eso nunca se había visto y jamás se habría recomendado en el mundo de la asesoría gubernamental. La persona más poderosa del mundo, con los ojos vidriosos, intentaba mantener la compostura pero reconociendo abiertamente su impotencia (sabía que no iba a conseguir prohibir las armas). Algunos analistas estadounidenses señalaron convenientemente la tradición afroamericana de Obama, donde a los pastores y a las congregaciones se les anima a ser abiertos respecto a su dolor e incluso sus fracasos; algo que contrastaba con la educación de orgullo recibida por los hombres blancos protestantes que habían ocupado antes la Casa Blanca (los sentimientos siempre se mantendrán bajo control). 




			 




			




			 




			No deja de ser paradójico que hasta para feminizar la comunicación del liderazgo tengamos como referentes a varones. ¿Por qué ocurre? Porque a la mujer aún no se le permiten ciertas licencias emocionales en el trabajo. Después de años luchando por no parecer el sexo débil, ¿vamos a mostrarnos vulnerables ante los que nos han estado acusando de lloricas, histéricas, coléricas y siguen oprimiéndonos simplemente por haber nacido mujeres? Es aquí donde algunas feministas encuentran atractivo y adoptan como musa al personaje de Claire Underwood en la serie House of Cards. Como primera dama asume su sexo y género, pero conforme va escalando en la lucha por el poder incorpora actitudes, gestos y estéticas más perversas, frías y masculinas. Claire, como hicieron Hillary Clinton y Margaret Thatcher, toman como modelo de comportamiento el ejemplo del líder varón. Su única revolución es haber llegado a la cima pese a ser mujer, pero el hecho de ser fémina no implica ni conlleva cambiar el patrón ni el rol de liderazgo patriarcal. 




			¿Cuántas jefas mujeres chillan a sus empleados convencidas de que para ser efectivas o creíbles en sus cargos precisan alzar la voz (como seguramente lo hacía su padre o un jefe varón con ellas)? Ni siquiera para defender apasionadamente una postura en una tertulia televisiva es necesario gritar o ser extremadamente sociable; en cierto modo, la certeza y la seguridad van unidas más bien al silencio, la independencia y el sosiego. No se trata de ejercer poder sobre otro u otros, sino de beneficiarse del poder personal. Estudios sobre el poder y la dirección de empresa desvelan que los líderes que se sienten inseguros tienden a emplear el poder coercitivo —amenazan con el despido o el castigo—, mientras que los que están más seguros de sus capacidades usan enfoques personales persuasivos, como el elogio o la amonestación. Por supuesto, tratar de humillar a asalariados, faltar el respeto a otro país o cultura o perder los nervios ante un ataque no son estados psicológicos de poder sino de miedo y debilidad. 




			 




			




			 




			[image: ] Troles conservadores allegados a Donald Trump filtraron un vídeo de Alexandria Ocasio-Cortez bailando con sus amigos en una azotea durante su etapa universitaria. El objeto era desacreditar a la mujer congresista más joven de la historia de EE. UU. Es decir, en 2019, unos señores pretendían que los ciudadanos consideraran que una persona que mueve las caderas al ritmo de la música en su tiempo de ocio es poco seria (inmadura) para ocupar un cargo público... Lógicamente, la estrategia se les volvió en contra. La gracia, soltura, optimismo y belleza que desprendía aquella Ocasio-Cortez estudiante le sumó aún más popularidad. Y como respuesta, la demócrata se grabó dando unos pasos antes de entrar a su nueva oficina en el Congreso: «He oído que el partido republicano piensa que las mujeres bailando son escandalosas. ¡Espera a que descubran que las congresistas también bailan!». 




			 




			




			 




			No es preciso ni aconsejable que las mujeres emulemos el lenguaje corporal alfa del liderazgo masculino. Primero, porque a la mayoría de la gente le disgusta que la dominen o sometan, incluso a través del lenguaje corporal gubernamental o corporativo. Y segundo, porque solo hay que ver el destrozo provocado bajo la expresión y transmisión del poder en términos autoritarios. Y, aunque no tenga ninguna garantía de que el comportamiento gestual femenino sea mejor más allá de la intuición, es la única esperanza para que este mundo sobreviva. La ternura es poderosa. 




			Pese a todo, respecto a la evolución gestual de género soy optimista: en muchos pisos alemanes ya se obliga a los varones a orinar sentados (sitzpinkeln). Danke! 
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			LOS POPULISTAS Y LAS EMOCIONES NEGATIVAS 




			 




			

				El pesimismo guía a la debilidad, el optimismo al poder. 


				 


				WILLIAM JAMES 


			




			 




			Cualquier emoción, aunque sea negativa, se puede disfrutar. Hay gente que desea leer novelas románticas o dramáticas que les hagan llorar. Otros, adoran el cine de terror; les gusta sentir miedo. Hay juguetes que atraen a los niños por lo asquerosos que resultan. Y hay personajes a los que les gusta estar enfadados: desde el pitufo gruñón a los votantes de Trump, Bolsonaro o Salvini. 




			Actualmente, diferentes actores políticos, tanto líderes como formaciones y analistas, demonizan y criminalizan las emociones por ser fuente de demagogia, radicalismo y/o populismo.1 Pero sin emociones, los humanos dejaríamos de ser animales y nos convertiríamos en inhumanos, bestias o robots. Entiendo que insensibilidad no es algo que anhelamos encontrar en un líder, representante, dirigente, tutor o cualquier otro individuo con el que interactuemos. Otra cosa es el empleo táctico de emociones negativas que algunas ideologías manejan para lograr popularidad fácil y rápida. De hecho, los grandes dictadores del siglo XX coincidían en considerar que cualquier expresión de sentimiento positivo era un símbolo de fragilidad y debilidad. 




			La kinesia de Adolf Hitler se conformaba de ademanes autoritarios y dominantes con los que adornar y anclar sus mensajes verbales de amenaza, miedo y odio. Pese a que el dramatismo exacerbado de bolcheviques y fascistas era imprescindible en aquella época porque no disponían de las tecnologías de propagación y repercusión actuales, sorprende que la exageración y magnificación del lenguaje corporal siga siendo común entre la mayoría de populistas. Más cuando la televisión, al sobredimensionar cualquier mínimo gesto, castiga los aspavientos (sobreactuación). 




			 




			

				[image: ]

				Adolf Hitler estudió durante años el impacto emocional de su lenguaje corporal y trabajó sus discursos hasta la extenuación para lograr conmocionar lo máximo a su auditorio. Estas instantáneas íntimas del Führer ensayando su gesticulación y posado feroz y agresivo fueron tomadas en 1926 por su fotógrafo, Heinrich Hoffmann.


			




			 




			Lejos de sofisticar o suavizar la postura, los gestos autoritarios —desde el saludo nazi hasta apuntar (ordenar / condenar) con un dedo a una persona—, los gestos dominantes —típicos en el macho alfa, como espatarrarse (conquistar más espacio del necesario y evidenciar su virilidad) o colocarse detrás de una persona para intimidarla— y los gestos agresivos (mandíbula apretada enseñando toda la dentadura o un golpe con el puño sobre la mesa o la pared) siguen delatando a una gran parte de populistas del siglo XXI, sin ni siquiera demasiadas variaciones en cuanto a su procedencia ideológica, cultural o geográfica. Esta mínima evolución de la expresividad no verbal en el populismo se explica porque aún es válida; y no ha sido advertida y denunciada lo suficiente. También puede deberse a que, al tratarse de un lenguaje inconsciente, les resulte mucho más fácil proyectar un mensaje ortodoxo de pesimismo ya existente en sus mentes que otro optimista. Por eso, pese al intento por disimular algunos de los ademanes más agresivos cuando no son convenientes para sus fines demagógicos y manipuladores, las microexpresiones2 de frustración por la emoción reprimida afloran para desmentirlos. Porque no hay ninguna apariencia más difícil de lograr que la neutralidad, serenidad o falta de emotividad cuando por dentro ocurre todo lo contrario. 




			Si a un amigo lo acaban de despedir del trabajo porque va a ser sustituido por una máquina, es casi suicida que nos acerquemos y le soltemos: «No pasa nada, seguro que te han echado porque tu jefe quiere ganar más y tiene que sacrificarte. Eres muy egoísta por no entenderlo.» Seguramente su reacción, aunque intente disimular con una sonrisa condescendiente, sea acordarse de todos nuestros ancestros. En general, escucharemos sus protestas, reclamos y exabruptos hasta que decaiga. Incluso podemos sumarnos a sus lamentaciones y maldecir a su jefe, a la empresa, al sistema y a la clase política. Empatía que en un primer momento nos agradecerá; pero que, si la alargamos y exageramos, acabará haciendo mella en su estado anímico, y nos rogará que no lo pongamos más enfermo (rabioso) o huirá de nosotros para buscar a un conocido, también empático, pero algo más positivo y que le insufle algo de esperanza e ilusión. 




			Justificación, resignación, cólera o fe son las respuestas que la clase política emplea para conectar emocionalmente con el electorado. Tras décadas de insensibilidad y derrotismo por parte de la derecha, la socialdemocracia y el liberalismo (nos roban, pero no hay que quejarse; las cosas podrían ser peores; siempre ha sido así y jamás cambiará...), se entiende que muchos votantes vuelvan a sentirse atraídos por fórmulas de odio que creíamos superadas. Siempre, el populismo, los partidos radicales y extremistas capitalizan el malestar de una población angustiada por su futuro. Exageran el discurso hablado y gestual del miedo, la ira o la frustración. Y funciona, vaya que si funciona... ¿Por qué? Porque es mucho más sencillo y rápido, aunque no efectivo a largo plazo, empatizar en un primer momento con una víctima mediante una emoción negativa fingida que una positiva. «Odiar es fácil y está lleno de pereza, pero para querer se necesita fuerza. Todo el mundo la tiene pero no todo el mundo desea practicarla», recuerda Rupi Kaur en El sol y sus flores. 




			Para llegar al público a través de sentimientos positivos se precisa que estos sean puros y auténticos, si no resultarán poco creíbles, falsos y serán rechazados. Ahí residió el secreto de la campaña del «Yes, we can» en 2008 de los Obama. ¿Marketing? Sí, por supuesto. Se trató de una estrategia electoral, como la de Trump con su eterno enfado y amargura y su humillación a las minorías. Solo que la ilusión y la esperanza no todo el mundo las puede vender (defender), ya que, como las buenas comidas, la receta precisa de altas dosis de paciencia, tiempo y cariño. Tres ingredientes que en la cocina de la política no abundan. 




			Estoy absolutamente convencida de que, pese a la dificultad que entraña presentarse con una sonrisa ante una sociedad que padece, siempre que sea sincera, será mucho más poderoso un mensaje no verbal positivo que cualquier muestra gestual que fomente el rencor y la rabia. Pero no tengo pruebas, porque Trump no se enfrentó directamente a Obama. Lo que sí quedó comprobado es que la comunicación política precisa de emoción (positiva o negativa) para lograr la victoria. La ausencia de sentimientos o la incapacidad para transmitirlos es siempre una señal inequívoca de fracaso (Hillary Clinton). Una de mis citas preferidas de Eleanor Roosevelt dice que «un líder es aquel que consigue que los demás confíen en él; pero un buen líder es el que logra que los demás crean en ellos mismos». Porque necesitamos que nuestros líderes sean creíbles y, por lo tanto, coherentes; y, en este sentido, deberíamos exigir que también fueran referentes, que dieran ejemplo. ¿Cuántos líderes actuales despiertan el deseo entre los ciudadanos de identificarse con ellos y ser mejores, al tiempo que transmiten seguridad y confianza? «Barack y yo influimos en la sociedad. Odio cuando alguien que está expuesto públicamente, y que incluso lo busca, quiere dar un paso atrás y alega: “No soy un modelo. No quiero esa responsabilidad”. Demasiado tarde. Ya lo eres, la gente se fija en ti», opina Michelle Obama. 




			 




			




			 




			[image: ] De cara a la segunda vuelta de las presidenciales  francesas de 2017, el candidato Emmanuel Macron acudió a la fábrica Whirlpool, una empresa con beneficios que iba a ser deslocalizada a Polonia al año siguiente en busca de más beneficio a costa del sacrificio salarial y la pérdida de trescientos ochenta empleos en el país vecino. Mientras el exministro de Economía se reunía con representantes del sindicato, la candidata del Frente Nacional, Marine Le Pen, se presentó por sorpresa a apoyar a los trabajadores que se manifestaban en la puerta y que la recibieron como una estrella (sonrisas, vítores y selfis). Al enterarse de lo sucedido, Macron bajó a enfrentarse cara a cara con los empleados y tratar de explicarles la globalización. No lo agredieron físicamente, pero salió despeinado... 




			 




			




			 




			La primera derrota militar de Adolf Hitler durante la segunda guerra mundial fue la victoria escénica de Winston Churchill (y no solo por su sonrisa, puro, sombrero, bastón y gesto «V»). Con su táctica de la guerra relámpago, el Führer pretendía que el caos provocado desanimara a los ingleses y a su líder, pero afortunadamente se produjo justamente el efecto contrario. A pesar de la tormenta de fuego que caía sobre las principales ciudades británicas, de las escenas apocalípticas que vivían los habitantes y de las decenas de miles de muertos, los ingleses resistieron y, tras cada ataque, salieron a la calle como si nada hubiera pasado. La actitud tomada por el gobierno y la población civil —condensada bajo el lema «London can take it»— la retrata perfectamente una fotografía en la que aparece un hombre inglés cargado con botellas de leche yendo a su trabajo como de costumbre y caminando por encima de las ruinas del bombardeo nazi. 




			En parte, EE. UU. no venció en Vietnam por el impacto negativo (agresividad desmedida e injustificada) que tuvieron entre la sociedad norteamericana y europea fotos icónicas como la de Nick Ut, en la que se ve a una niña de nueve años corriendo desnuda y aterrorizada por una carretera tras un ataque con napalm. La crueldad de las imágenes del conflicto reforzaron la condena moral internacional. 




			Desde el 11-S, los terroristas apuestan por una escenografía de violencia pavorosa que secuestra nuestra mente y hace que nos sintamos como si retrocediéramos a la barbarie de la Edad Media. En consecuencia, los Estados suelen sentirse obligados a reaccionar frente a tal escenificación macabra orquestando exhibiciones de fuerza formidables, como la persecución de poblaciones enteras o la invasión de países extranjeros. Por su parte, algunos medios de comunicación también ceden a la provocación visual, y en sus crónicas se prestan al sensacionalismo sin entender que esa excesiva dramatización de la información lo único que consigue es deshonrar y ofender a las víctimas y desmoralizar a toda la tropa (sociedad). 




			

	    

OEBPS/images/cap_01.jpg





OEBPS/css/page-template.xpgt
 

   

     
	 
    

     
	 
    

     
	 
    

     
         
             
             
             
        
    

  





OEBPS/images/cap_02.jpg





OEBPS/images/dedo.jpg





OEBPS/images/logo_in.jpg





OEBPS/images/logo_p.jpg





OEBPS/images/logo_b.jpg





OEBPS/images/bombilla.jpg





OEBPS/images/logo_f.jpg





OEBPS/images/logo_y.jpg
e





OEBPS/images/pl.jpg
Planetadelibros





OEBPS/images/logo_t.jpg





OEBPS/images/cover.jpg
Patrycia Centeno
@politicaymoda

30
”[JJJj
i
Mo

El poder de la comunicacién
no verbal





