¢No seria fantastico leer los pensamientos dedoss e influir en ellos? El
lenguaje corporal delata completamente tus sentiose o percepcion acerca de la persona
con la que esta interactuando. Ahora puedes coluxeecretos de este lenguaje siencioso
y que nunca miente.
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Introduccion

jCuidado! Tus movimientos te delatan. Toda tisqaa te delata, aunque
permanezcas inmovil.

El lenguaje corporal, que no es mas que todadotd trasmites por medio de
movimientos o gestos, delata completamente tusnsemntos o percepcion acerca de la
persona con la que esté interactuando.

La forma de dar un apretén de manos o el modumader contacto con la mrada es
lo que puede decantar un acuerdo, enamorar aegana o echar a perder esa irrepetible
primera impresion. ¢Sabias que es muy facil haderffiorma inapropiada?

¢Has pensado que muchos juicios sobre las perser@cen en los cinco primeros
minutos? Y todo esto sin que a veces haya mediadiopalabra. Obtenemos estas
impresiones del lenguaje corporal y se nos qued#adas con mas fuerza que todo lo que
nos comuniquen mediante la palabra. Se estima rque el 70 y el 90% de nuestra
comunicacién es no verbal. Tal vez por eso a veaggantos malentendidos por
conversaciones telefonicas y hay muchas persolasgae les incomoda el uso del
teléfono. Aunque a otras les encanta, pueden mmefor...

Aun estando ausente, tu forma de organizar tac&spya sea en tu vivienda o en tu
trabajo dice mucho de ti. Asi de poderosa es estargcacion. Cuando conversas con una
0 varias personas, refiejas y envias mies deesefainensajes a través de tu
comportamiento. Asi que presta atencion y sacalkepho a todo lo que vas a leer, porque
tanto en tu vida laboral como en la personal, térsde gran provecho.

Este libro es eminentemente practico, con ejamploon ejercicios que haran que
sin darte cuenta consigas dominar tu lenguaje calrg@ntender el de los demas. ¢No
seria fantastico leer los pensamientos de los denmdisir en ellos? Posiblemente tu vida
cambiara de la misma forma que cambio la televisibpasar de blanco y negro a verse en
color.

Ahora puedes disfrutar con esta experiencia.



¢ Has pensado que tu postura te hace transparente?

Permanece de pie o siéntate, pero no dudes. PravEdn

Ponte de pie con naturalidad frente al espejaéa@s?

La postura mas simple de todas, el estar deg/pidice mucho de uno mismo. Es
mas, puede indicar problemas de salud y tal vea Is&spuedan corregir. Casi todos
tendemos a estar ligeramente encorvados, sinredgtaalmente rectos. Otros exageran y
estan tan estirados como un Lord inglés del sig. X

Tu cuerpo dice mas de lo que te imaginas, sobieduando se trata de la
confianza en ti mismo.

El lenguaje corporal comprende los cientos desajes que emitimos desde
nuestras acciones, posturas y actitud fisica ezraen

Mucha gente tiene un lenguaje corporal que ndeaguque el resto de las personas
se le acerque, le hable o le dé muestras de simpagsto es un circulo vicioso, ya que asi
se convencen de que nadie los quiere, de que siadie interés por ellos, de que no valen
nada y normalmente deciden que deberan vivir dongéndo lo mas felices posible con
la poca comparfia que pueden conseguir. Y estoéand@ nota en su lenguaje corporal,
con lo cual el circulo vicioso se profundiza.

Por lo tanto, hay que lograr cambiar la actitadporal, aparecer como amigable y
agradables, como alguien con quien los demas r#arsi@ gusto y deseen empezar una
conversacion. Y esto se puede lograr.

Aun mas, esto también es un circulo (en este wEBDSO) en el que la nueva
actitud genera nuevas muestras de adecuada sotializ las cuales redundan en una
mayor confianza, con la consiguiente mejora eergiugje corporal, lo que a su vez
acarrea mayor confianza. Como se djjo antes, uhaneasolo que, en este caso, una que
nos favorece.

Existen algunas actitudes en el lenguaje corgp®ldebemos tratar de evitar a
como de lugar:

Falta de contacto visual.

Gestos nerviosos, como juguetear constantememrtelgo que tengamos en las
manos o tamborilear sin parar sobre la mesa.

Mirar al suelo constantemente. Hay que levartdrehte y mirar hacia delante con
confianza.

Hacerse un ovillo en la sila.

La expresion facial, poco amigable, seria, siemgmfocada en nuestros problemas.
Cefio fruncido.

&Y qué es lo que si hay que hacer?

Contacto visual todo el tempo, con todas las@es, tanto como sea posible. Hay
que matizar que sin abusar, una mirada «clavadaintesia de desequilibrio mental y
pone en guardia a quien la recibe.

Tranquilidad y suavidad en los gestos.

La cabeza siempre erguida, mirando hacia delaoteJa espalda derecha vy los
hombros rectos, mrando el panorama delante nyesgopre hacia delante. Los maestros
de meditaciébn Zen dicen que debemos levar la eab@no si nos estuvieran trando desde



un pelo de la coronila. Sila cabeza esta en iposicorrecta, es muy probable que el resto
del cuerpo la siga. Haga la prueba en el espejo.

Una expresion entre neutral y feliz en el rostimigable si se quiere, tranquila
siempre.

La gente evita iniciar conversaciones con aquejae tienen expresiones cansadas,
molestas, poco felices, desdefiosas, fattas désntecreiblemente aburridos. No porque
les disguste una persona que esta pasando pomuentoode estas caracteristicas, Sino
porgue los hace sentir incobmodos la idea de quiE&ergue escuchar sus problemas y
probablemente no sabran que decir, o terminaramaersituacion incomoda. O, aun mas
simple, piensan que, por nuestra expresion, qusreme se nos deje a solas.

Lo cierto es que la gente no nos conoce, y aupgaamos llegar a agradarles
muchisimo, lo primero que ven es el lenguaje cailpdf si este no los atrae, es muy dificil
que superen este primer escollo.

Debemos parecer interesados en empezar una saoiger amén de parecer gente
con la que empezar una conversacion podria selndgesante.

Ejercicios:

OBSERVAR: En la television, observa la postura de cierttisras. Fijate en como
se sientan, coémo se mueven, como andan. Obseratemen la cabeza, como colocan
los hombros, la espalda y el vientre. Puedes H@agesmo con alguna persona que
conozcas y veas a menudo.

PRACTICAR : Una cosa cada vez. Corrige primero la posicioria dabeza.

Tomate el tempo que haga falta. Notaras que hasgiio cada movimiento cuando la
posicion nueva haya desplazado a la antigua siteggas que prestar atencion a la
postura. Suele costar menos tiempo del que teramgi

PRACTICAR : Cuando hayas corregido la posicion de la calpgpajgue con los
hombros. No deben estar ni muy adelantados niginas Relajados. Puede que al
principio notes hasta molestias. En cuanto logrgsostura, tal vez desaparezcan algunos
dolores de espalda y respires mejor. Es un benedi@iadido. Témate el mismo tiempo que
para corregir la postura de la cabeza.

PRACTICAR : La espalda debera estar recta quedando alineactaranila, el
cuello y la pelis. Puedes comprobarlo pegandotespgaldas a una pared. Ligeramente
relajada, esa es la posicion.

OBSERVAR: Cuando hayas logrado todo esto, obsérvate de remel espejo. Y
lo que es mas importante, ¢has notado alguna rdil@reen cémo te perciben los demas?

Reflejo de la actitud frente a la vida, las p@sfisica y psiquica son inseparables.
La manera de caminar, la forma de pararse, losm@vios y la expresion corporal pueden
decir mucho de una persona. Sin duda, recupeedgiithad y la armonia en el andar va
mucho mas ala de exigirle a nuestra espalda dnsxliente, se enderece. El secreto, dicen
los que saben, estda en modificar la actitud cuempote.

«jSiéntate derecho!», le dice la madre al hijonift® intenta y, cuando se distrae
con las figuritas, vuelve a su postura habitualbor gaé serd que al nifio le gusta estar
torcido? ¢Quiere desobedecer a su madre o bieseguocle desobedece a él?

La postura es una expresion universal que s fiente al mundo; es decir, la
expresion del Ser, la respuesta ante un estimuiinem permanente de la gravedad. El
aparato locomotor estd compuesto por misculospnesd articulaciones, huesos y nervios,
los materiales. La cultura, es el medio. Las emesip finalmente, esculpen la postura
bipeda.



La bipedestacion es una gran conquista paramiireo le permitid tener las manos
libres para hacer y asi desarrollar su intelige nBiero esta conquista tiene su precio, con
ella comienzan los problemas posturales.

Existe una postura ideal inalcanzable en la @yeuha conservacion de las curvas
fisioldgicas (cervical, dorsal y lumbar), una coteealineacién de la cabeza con la pehis, y
una armonia entre los miembros superiores e irgexioSin embargo, nadie tiene la postura
ideal. La posibilidad es acercarse a ella con jmabarporal.

Todo aquello que se aleje del ideal es una ciferaque puede ser leve, moderada o
grave, independientemente de los sintomas quewaniMalas posturas leves, como la
tipica del oficinista que es la rectificacion deddumna cervical (es decir, el cuello pierde
Su curvatura natural), puede traer trastornos nuokgstos como dolor de cabeza, mareos,
cansancio.

La postura es el primer signo de lenguaje noabarias faci de descubrir. Con
mucha frecuencia, las personas imitan las actitedegsorales de los deméas. Dos personas
con mutua confianza tienden a colocarse en la m@oséura. Si los observas en la barra de
un bar, o sentados en un silon, tenden a seeinedy especulares, copias de los
movimie ntos.

Si estudiamos la postura de varias personastdusaa discusion o un debate
muchas veces podremos detectar quien esta a favguieh, antes de que cada uno exprese
Su opinion.

Sin embargo, las personas desconocidas evitamdiar @osturas. Segun los demas
imiten nuestra postura, estan indicando su agradia mosotros. Y si nosotros hacemos lo
mismo, expresamos la misma simpatia.

Siun jefe desea establecer rapidamente una belwc#n y crear un ambiente
tranquilo con un empleado, sélo debe copiar laupdste éste para lograr sus objetivos.

De la misma manera que las posturas similaresesap acuerdo, las no similares
pueden utilizarse para marcar distancias.

Al ver una pareja de jovenes sentados uno aldedlotro en un sofa. La chica esta
mirando hacia el muchacho, que esta sentado miraadia afuera, los brazos y las piernas
como formando una barrera entre ambos y este pecmasentado asi durante ocho largos
minutos y sélo de tanto en tanto gira la cabezia Hacchica para hablar con ela. Al
término de ese tiempo entra otra joven en la lwbitay el muchacho se pone de pie y sale
con ela; mediante su postura habia estableciddageiica que estaba sentada a su lado no
era su pareja.

Cuando las personas se ven forzadas a sentarssia#o juntas,
inconscientemente despliegan sus brazos y piemas barreras. Dos hombres sentados
muy juntos en un sofa giraran el cuerpo levementeuzaran las piernas de adentro hacia
afuera, o pondran una mano o un brazo para pretegélado comin del rostro.

Un hombre y una mujer sentados frente a frenteaadistancia muy proxima,
cruzaran los brazos y tal vez las piernas, y saréohhacia atrds en sus asientos.

La postura no es solamente una clave acercaadigiter, es también una expresion
de la actitud. En efecto, muchos de los estudi@®lpgicos que se han hecho sobre la
postura la analizan segun lo que revela aceroasdeehtimientos de un individuo con
respecto a las personas que lo rodean.

Un investigador ha observado que cuando un hoswtiaclina levemente hacia
adelante, pero relajado y con la espalda algo estay probablemente simpatiza con la
persona que esta con él.



La postura es, como ya hemos dicho, el elemerés facil de observar y de
interpretar de todo el comportamiento no verbalciErio modo, es preocupante saber que
algunos movimientos corporales que teniamos pdraaids son tan circunscritos,
predecibles y, a veces, reveladores; pero powpatta, es muy agradable saber que todo
nuestro cuerpo responde continuamente al desemeiwo de cualquier encuentro
humano.

Por ejemplo, los a domicilio deben observar lestas de los coényuges para ver
quién los inicia y quién los copia. Si el maridoekgue mantiene la conversacion vy la
mujer no dice nada, pero usted observa que él d&mpgestos de la mujer, descubrird que
es ela la que decide y paga, asi que al vendedwrviene dirigir su charla a la sefiora.

Ejercicios:

OBSERVAR: por las posturas en grupos de personas quiesren tafinidad y
quienes no.

PRACTICAR : copia las posturas de personas con las queatgorels y observa
las relaciones. ¢Hay mas empatia? ¢Notas mejotées ezlaciones?

PRACTICAR : haz lo contrario, no copies las posturas. Sirga del agrado de la
otra persona, ¢notas silas otras personas tencpida postura?

Las investigaciones acerca de la comunicaciorataima menudo han descuidado al
individuo en si. No obstante, es obvio que cualgude nosotros puede hacer un analisis
aproximado del caracter de un individuo basandossuenanera de moverse (rigido,
desenvuelto, vigoroso), y la manera en que lo heyggesentara un rasgo bastante estable
de su personalidad.

Tomemos por ejemplo la simple accion de camiBate sélo hecho nos puede
indicar muchas cosas. El hombre que habitualmeatenée con fuerza al caminar nos dara
la impresion de ser un individuo decidido. Si caniigero, podra parecer impaciente o
agresivo, aunque si con el msmo impulso lo hace lerdtamente, de manera mas
homogénea, nos hard pensar que se trata de usag@aciente y perseverante. Otra lo
hara con muy poco impulso, como si cruzando uro toezcésped tratara de no arruinarlo y
nos dara una idea de falta de seguridad.

El hecho de levantar las caderas exageradamenitepebsion de confianza en si
mismo; si al mismo tiempo se produce una leve kma@stamos ante alguien garboso y
desenfadado. Sia esto se le agrega un poco milisxajemas énfasis y una figura en forma
de guitarra, tendremos la forma de caminar quenarmujer, hace dar vuelta a los
hombres por la calle.

Esto representa el «cOmo» del movimiento corperakontraste con el «qué»: no
el acto de caminar sino la manera en que se haadg;acto de estrechar la mano, sino la
forma de hacerlo.

La proporcion entre gesto y postura es una falem&valuar el grado de
participacion de un individuo en una situacion dadfahombre que sacude enérgicamente
los brazos no parecera convincente si sus moviosenod se extienden al resto del cuerpo.

Lo que importa es la proporcion existente ewtsemiovimientos posturales y los
gestuales, mas que el mero nimero de movimientsturpies. Un hombre puede estar
sentado muy quieto, escuchando, pero si al moversace con todo su cuerpo, parecera
estar prestando mucha atencion, mucha mas quengees continuamente en movimiento,
jugueteando tal vez constantemente con alguna g@awe cuerpo.

Las actitudes corporales reflejan las actitudesieptaciones persistentes en el
individuo. Una persona puede estar inmévil o sentstia adelante de manera activa, o



hundida en si misma, y asi sucesivamente. Estdgopes o0 posturas, y sus variaciones o
la falta de elas, representan la forma en queseneelaciona y orienta hacia los demas.

Testdel lenguaje corporal y para saber qué piensagte ti

Si quieres saber qué ven los demas (y que piatsain cuando te ven, rellena este
test.

1. ¢ Cuando es tu mejor momento?

A) por la mafiana

B) durante la tarde y a la tarde temprano

C) tarde por la noche

2). Normalmente caminas

A) bastante rapido, con pasos largos

B) bastante rapido, con pasos cortos

C) no tan rapido con la cabeza levantada, miraaidoundo en la cara

D) no tan rapido, con la cabeza gacha

E) muy despacio

3. Al hablar con alguien

A) te paras con los brazos cruzados

B) mantienes tus manos unidas

C) tienes una 0 ambas manos en tus caderas

D) tocas o empujas a la persona con quien eabdanto

E) juegas con tu oreja, toca tu barbila, o slisapelo

4. Al relajarse, te sientas con

A) las rodilas pulcramente dobladas lado a ledo tus piernas

B) las piernas cruzadas

C) tus piernas estiradas o rectas

D) una pierna doblada debajo de ti

5. Cuando algo realmente te divierte, reacciamuasuna..

A) risa apreciatva enorme

B) una risa, pero no una fuerte

C) una risita calada

D) una sonrisa timida

6. Cuando vas a una fiesta o reunién social

A) haces una entrada ruidosa para que todostdm no

B) haces una entrada sienciosa, echando undamsiiededor para encontrar
alguien conocido

C) haces la entrada mas disimulada, intentandar grradvertido

7. Estas trabajando muy duro, concentrandotefueora y eres interrumpido

A) agradeces el descanso

B) te sientes sumamente irritado

C) varias entre estos dos extremos

8. ¢Cual de los siguientes colores te gusta mas?

A). Rojo 0 naranja

B). negro

C). amarillo o celeste

D). verde

E). azul oscuro o purpura

F). blanco



G). castafio o gris

9. Cuando estas por la noche en la cama, eniisms momentos antes de
dormirse, estas

A) estirado sobre tu espalda

B) estirado boca abajo sobre tu estdbmago

C) de lado, ligeramente doblado

D) con tu cabeza sobre un brazo

E) con tu cabeza bajo las sabanas

10. A menudo suefias que estas

A) cayendote

B) luchando o esforzandote

C) buscando a algo o a alguien

D) volando o flotando

E) normalmente no suefas

F) tus suefios siempre son agradables

Suma tu puntacidbn segun esta tabla:

(@) 2(b)4(c) 6

@6®m4a)7(d)2()1

(@) 4(b)2(c)5(d)7(e) 6

@4®6(c)2(d1

(@) 6(b)4(c)3(d)5(e) 2

(@) 6 (b)4(c) 2

(@) 6(b)2(c) 4

@6®m7()5(d)4(E)3M2(@1

@7@Mm6(EC)4Md2(E)1

@4((b)2()3(d>s5(E) 61

Interpretacion de los resultados

Ahora, basandote en la tabla que acabamos dsutiae, los puntos y mira el
resultado.

MAS DE 60 PUNTOS:

Los demas te ven como alguien con quien debtamseacon cuidado. Te ven como
vano, egoceéntrico, y sumamente dominante. Los deuoeden admirarte, deseando que
pudieran ser mas como tu, pero no siempre confiai) @udando sobre volverse
demasiado profundamente involucrado contigo.

51 A 60 PUNTOS:

Los demas te ven como una personalidad excitamig, volati, méas bien
impulsiva; un lider natural que es rapido en tod®gisiones aungque no siempre las
correctas. jEllos te ven como atrevido y aventlfreatyuien que probara todo al menos una
vez; alguien que toma las oportunidades y disftuta aventura. Les gusta estar en tu
compafia debido a la emocién que irradias.

41 A 50 PUNTOS:

Los demas te ven como una persona fresca, uangadora, entretenida, practica,
y siempre interesante; alguien que constantemesitel aentro de atencion, pero
suficientemente bien equilbrado para no permitie gsto se le suba a la cabeza. Elos
también te ven como amable, considerado, y conipoenalguien que siempre los animara
y los ayudara.

31 A 40 PUNTOS:



Los demas te ven como sensato, cauto, cuidadpsacirco. Te perciben como
diestro, dotado, o talentoso, pero modesto. Nowr@gersona que hace amigos muy
rapida o facimente, pero es alguien que es suntanfeh a los amigos que tiene y que
espera la misma lealtad a cambio. Aquéllos quenested llegan a conocerte comprenden
que cuesta mucho agitar tu confianza en tus amge® igualmente te toma un largo
tempo para superarlo si esa confianza alguna veat®.

21 A 30 PUNTOS:

Tus amigos te ven como esmerado y melindrosopefaben como muy cauto,
sumamente cuidadoso, lento y firme. Realmente dgsrenderias si alguna vez hicieras
algo impulsivamente o en el calor del momento, y& @speran que examines todo
cuidadosamente desde todos los puntos de visttoiycen te decidas. Piensan que esta
reaccion esta causada en parte por tu naturaladadosa.

MENOS DE 21 PUNTOS:

Los demas piensan que eres timido, nerviosoeeisw alguien que necesita ser
cuidado, que siempre quiere que alguien mas tandelaisiones; jquién no quiere
involucrarse con nadie ni con nada! Te ven comergMo que siempre ve problemas que
no existen. Algunas personas piensan que eresdabudlo aquéllos que te conocen bien
saben que no lo eres.



Ahora puedes entender los gestos

Sonrie y el mundo sonreird contigo. AnGnimo

Vamos a entrar directamente eneajarcicio.

PRACTICAR : Durante la préxima semana, mira a los ojos yiscatodas las
personas que te encuentres, sean o no conociddwcBldalta que les digas nada, solo
sonrie, pero de forma natural y sincera. Sin eaageon naturalidad. Ya se que parece
algo extrafio y que al principio cuesta. Estoy segque te asombraras de los resultados.
Muchas personas te saludaran, aunque no te conaxc#io te conozcan de vista. Es el
poder de la sonrisa.

OBSERVAR: Vuelve al espejo y sonriete a ti mismo. ¢Congetges? Sonreimos
porgue estamos bien con nosotros, pero tambiéliofiana la inversa: el gesto puede
generar la emocion. Sonreir cuando no tienes gdma®nreir te hard sentir mejor. Haz la
prueba.

La sonrisa se utiiza generalmente para exprefeidad, alegria, simpatia o para
disimular hipécritamente una situacién incomoda.

Hay muchos tipos de sonrisas, cada una tienggnificado especial que depende
de lo que la persona sienta en su interior.

¢Sabes la verdad detras de una sonri®a

Una sonrisa ligera, de esas que apenas se eafaesa inseguridad, duda y falta de
confianza.

Una sonrisa sencilla pero intensa, es decir,douao hay una carcajada pero las
comisuras de los labios se levantan mucho y sespuelservar los dientes de arriba, da a
entender confianza, por lo usual, significa qupdesona esta pasando un rato agradable.

La sonrisa superior transmite un mensaje ddesa&iiSn al ver a alguien o al recibir
algo. Esta es la sonrisa donde todos los dientegiestan al descubierto.

Esta ultima sonrisa puede ser mas intensa cuzthelmas se cierran los 0jos.
Expresa felicidad, diversion. Sin embargo, tamisiéele ser utiizada para engafiar cuando
alguien esta disimulando la verdad, por eso haypestarle atencion, y analizar la
situacién en la que se de.

Una sonrisa amplia denota mucha alegria y pleseacompafia de una mirada
estrecha.

Una sonrisa con carcajada incluida es contagesele darse entre grupos de
personas o cuando la pareja realmente se esté oild.

Comunicacion

La lista de definiciones de «comunicacion» es fatya, practicamente cada autor
propone la suya. Podemos denominar comunicacigmoeaéso por el cual, unos seres, unas
personas asignan significados a unos hechos pdodugj entre ellos muy especialmente al
comportamiento de los otros seres o personas.

La primera condicion para que haya comunicaciéiia @resencia de un emisor (0
sistema emisor) y un receptor (o sistema receamsor y receptor son, entonces, los
primeros elementos del proceso de comunicacion.

El estudio de los signos siempre ha estadoosiad con el concepto de
comunicacion, asi como el de pensamiento. No hagapgiento sin signos y no hay signos



sin comunicacion. En estricta logica, podemos deoirhay pensamiento sin
comunicacion.

Como es natural, la expresion corporal que abdascenovimientos del cuerpo y la
postura, esta relacionada con las caracteristisaeasf de la persona.

Hay tres clases de movimientos observabiesfaciales, los gesticulares y los de
postura. Aungue podamos categorizar estos tipos de maviote la verdad es que estan
fuertemente entrelazados, y muy frecuentementeacgedificil de dar uno, prescindiendo
de los otros.

En la comunicacién verbal, todo y siendo el lajguel factor mas importante,
reconocemos que producimos Y recibimos una cantidad grande de mensajes que no
vienen expresados en palabras. Estos mensajesssquel denominamos no verbales, y
van desde el color de los ojos, alargada del cabathvimientos del cuerpo, postura, y
hasta el tono de la voz, pasando por objetosdusstdistribucion del espacio y el tiempo.

El estudio de estos sistemas de comunicacionmp@&za de manera rigurosa hasta
bastante después de la Segunda Guerra Mundial.n&sjoiere decir que alguna referencia
no la encontremos ya en los antiguos mundos Gie@bino, o en trabajos sobre danza,
teatro o liturgia.

Caracteristicas generales de la comunicacion no e

La comunicacion no verbal, generalmente, mantieme relacion de
interdependencia con la interaccion verbal.

Con frecuencia los mensajes no verbales tienensigaificacion que los mensajes
verbales.

En cualquier situacibn comunicativa, la comuni@éacno verbal es inevitable.

En los mensajes no verbales, predomina la funeipresiva o emotiva sobre la
referencial.

En culturas diferentes, hay sistemas no verliffleentes.

Existe una especializacién de ciertos comportaoge para la comunicacion.

El estudio en que se encuentra este tipo de dédages el descriptivo.

La comunicacion humana se efectia mas mediastesggosturas, posiciones y
distancias relatvas que por cualquier otro métddas esta lectura, serds mas consciente
de tus propias sefiales no verbales y veras conmefasnas se comunican sin hablar.

La comunicacion no verbal es un proceso com@ej@l que intervienen las
personas, el tono de la voz y los movimientos detpo.

«Entender como funciona algo facilita la convivermin ello, mientras que la falta
de comprension y la ignorancia inducen al temorg supersticion y nos convierten en
criticos de otros seres humanos». (Allan Pease)

Del mismo modo, el conocimiento de las formas/amales de comunicacion sirve
para convertir el encuentro con otra persona eredpariencia interesante.

Cuando empez6 a estudiarse la comunicacion balyve¥sta iba dirigida a gente de
ventas, gerentes y ejecutivos, pero mas tardeesanfipliando de tal manera que toda
persona, cualquiera que sea su vocacion y su@ositicial, puede usarlo para comprender
mejor el acontecimiento mas complejo que se pr@samta vida: el encuentro cara a cara
con otra persona.

La primera impresion

«Nunca se tiene una segunda oportunidad de dapdngera impresion»

Como ya hemos dicho anteriormente, es imposibleomunicarse. La primera
impresion es un proceso de percepcion de una epEoIotra que transcurre en muy poco



tempo. Habitualmente no somos del todo conscienitete la emision ni de la recepcion de
las informaciones que la configuran:

Que aspecto tengo: 55%

Como hablo 38%

Que digo 7%

El tempo en que fragua la primera impresiénavaritre 2 y 4 minutos en el
encuentro cara a cara, y escasos segundos esf@litel. Abarca tres campos, con muy
distinto peso en el conjunto final de la impresion:

A estos hay que afiadir un cuarto: Como escuad®,cgmpleta el circulo de la
comunicacion.

Esos tres campos, tres canales, se perciberizaande un modo sucesivo, Yy el
conjunto ha de ser coherente en su mensaje. Lseimwia entre canales causa distorsion
o ruptura de la comunicacion. Por el contrarioarlaonia concentra la atencién hacia las
palabras y da confianza. Cuanta mas congruencia dwtye lo que decimos y la forma en
que lo decimos, mas favorable serd la primera gigoreque causemos.

Cuanto mas sepamos de:

Nosotros, mayores seran nuestras probabiidaégsamsmitir de forma univoca
nuestra imagen.

Los demas, con méas exactitud podremos predscgxipectativas que ellos tienen
respecto de nosotros, y mejor podremos conformastiais expresiones para que nos
comprendan.

Componentes de la primera impresion

1. Qué aspecto tengo (lo que ven, comunicaciéualyi

Color de la piel, estrato social

Sexo

Edad

Apariencia (biotipo, postura, pelo, vestido, aoces, olores, colores).

Expresiones faciales

Contacto ocular

Movimientos

Espacio personal (corpulencia, altura, pesoupast distancias; objetos).

Tacto (piel, tejidos, posibles contactos).

2. Como hablo

La voz. En el caso del contacto telefonico sevieda en casi Unica fuente de
informacion, con la que trataran de cubrir lasraguque aportaria lo visual, la tedrica
primera fase.

Rapidez

Volumen, tono o altura

Calidad o timbre

Articulacion o diccion

3. Qué digo

Las palabras. Como enfoco los asuntos. Qué piensmo lo expongo.

Lo negativo: términos de relleno, expresionedrictgas, términos exclusivos.

Lo positivo: estilo directo y afrmativo; no radtivo, salvo que lo entendamos
idoneo; sin disculpas ni evasivas; mas simple eintaxis que por escrito, organizado;
coloquial, conciso, animado; breve y puntual;, selxparticipativo».

4. Como escucho



No interrumpir (si nos interrumpen debemos haxemespetar).

Dar sefial de retorno, oimos y entendemos su jeensa

Utiizar los términos del interlocutor. Resporieler

Demostrar interés pidiendo aclaracién a lo qo®®i

Como sintesis, nos interesa conocer los mecasistada primera impresion para
utilizar eficazmente esa fuente de informacion. esadido lo que estamos «diciendo» a los
demas, para que actle en nuestro favor. Y conageingpactos recibimos, por quée
reaccionamos de una manera determinada.

Todo ello sin forzar la realidad propia o ajec@ar) naturalidad expresiva y
receptiva. Las «interpretaciones», en los dosdeantile la palabra, solo son buenas para
los actores y para los obligados a juzgar.

Ejercicio:

OBSERVAR: fijate en los componentes de la primera impreg&specto, como
hablas, qué dices y como escuchas) en personapecas. Entre las que causan una
buena primera impresion y las que no tanto, ¢ dekentias observables habia?

PRACTICAR : con una persona de confianza, pidele que tesdiggpinion sobre
los componentes de la primera impresion (aspe6top dablas, qué dices y como
escuchas), tal y como lo acabas de leer en est@mpag

La interpretacién de la postura

Para la mayoria de nosotros, la postura es ua pewo agradable sobre el que
nuestra madre solia regafiarnos. Pero para un palista la postura de un paciente
muchas veces constituye una clave de primer oaae da naturaleza de sus problemas.

Estudios recientes sobre la comunicacion humamaekaminado la postura en
cuanto expresa las actitudes de un hombre y stlisaetos hacia las personas que lo
acompanian.

La postura es la clave no verbal mas facil deubes, y observarla puede resultar
muy entretenido. Albert Scheflen descubrié que, soprendente frecuencia, las personas
imitan las actitudes corporales de los demas. Digoa se sientan exactamente de la
misma manera, la pierna derecha cruzada sobmguiarda, por ejemplo, y las manos
entrelazadas detrds de la cabeza; o bien unocoddehace a la inversa, la pierna izquierda
cruzada sobre la derecha, como si fuera una imegfiefada en un espejo. Scheflen
denomina a este fendmeno posturas congruentes.q@redps personas que comparten un
mismo punto de vista, suelen compartir también meana postura.

Los programas de television nos dan numerosaspleie de posturas combinadas,
tanto como cualquier reunidn social. Estudiar letyra de las personas durante una
discusion es sumamente interesante, ya que mueltas podremos detectar quién esta a
favor de quién, antes de que cada uno hable.

Scheflen observé que las personas que no sessoreitan cuidadosamente
adoptar las mismas posiciones. La importancia awsitEcion puede llegar a ser una de las
lecciones mas significativas que podemos aprepdes es la forma en que los demas nos
expresan que coinciden con nosotros o que lesagesd También es la forma en que
comunicamos a los demas que realmente nos agradan.

Siun jefe desea establecer rapidamente una belwc#n y crear un ambiente
tranquilo con un empleado, sélo debe copiar lauppste éste para lograr sus objetivos.

De la misma manera que las posturas congruem@esan acuerdo, las no
congruentes pueden utiizarse para establecendta psicologicas.

Hay una pelicula fimada en un dormitorio femenithe una universidad, que



muestra una pareja de jovenes sentados uno adléddiro en un sofa. La chica esta
mirando hacia el muchacho, que esta sentado miraada fuera, los brazos y las piernas
como formando una barrera entre ambos. Permanet@seasi durante ocho largos

minutos y sélo de tanto en tanto gira la cabezia Hacchica para hablar con ela. Al

término de ese tempo entra otra joven en la laditay el muchacho se pone de pie y sale
con ela; mediante su postura habia estableciddagtlica que estaba sentada a su lado no
era su pareja.

u‘

La direccion del cuerpo es utilizada para
excluir a la persona de la derecha

Algunas veces cuando las personas se ven forzadastarse demasiado juntas,
inconscientemente despliegan sus brazos y pieowas barreras. Dos hombres sentados
muy juntos en un sofa giraran el cuerpo levementeuzaran las piernas de adentro hacia
afuera, o pondran una mano o un brazo para pretegdiado comin del rostro.

Un hombre y una mujer sentados frente a freniraadistancia muy proxima,
cruzaran los brazos y tal vez las piernas, y saréohhacia atrds en sus asientos.

Cada individuo tiene una forma caracteristicacaférolar su cuerpo cuando esta
sentado, de pie o caminando. Es algo tan personad su firma, y frecuentemente parece
ser una clave fidedigna de su caracter.

La postura no es solamente una clave acercaadfgiter, es también una expresion
de la actitud. En efecto, muchos de los estudi@®lpgicos que se han hecho sobre la
postura la analizan segun lo que revela aceroasdeehtimientos de un individuo con
respecto a las personas que lo rodean.

Durante un juicio, el abogado defensor hizo ur@epta formal en cuanto a la
postura del juez. Sefald que durante el alegatisckd| el juez se inclinaba hacia adelante,
sumamente atento, pero durante el de la defensehaba tanto hacia atras en el asiento
gue parecia estar durmiendo. La protesta fue ddaega

Un investigador ha observado que cuando un hoswdieclina levemente hacia
adelante, pero relajado y con la espalda algo esday probablemente simpatiza con la
persona que esta con él. Por otra parte, si dararesn el asiento, puede significar
desagrado.

La postura es, como ya hemos dicho, el elemerdts facil de observar y de



interpretar de todo el comportamiento no verbalcirio modo, es preocupante saber que
algunos movimientos corporales que teniamos pdragids son tan circunscritos,
predecibles y (a veces) reveladores; pero pometrie, es muy agradable saber que todo
nuestro cuerpo responde continuamente al desemveiio de cualquier encuentro
humano.

Por ejemplo, los que venden por las casas d@parasadas deben observar de los
gestos de los conyuges para ver quién los inicgign los copia.

Por ejemplo, si el marido es el que mantie neofaversacion y la mujer no dice
nada, pero usted observa que él copia los gestlsndger, descubrira que es ella la que
decide y frma los cheques, asi que al vendedoorigiene dirigir su charla a la sefiora.

La comunicacion de los sentidos (el tacto)

El tacto es el sentido que esta presente en toglaemas. La luz y los aromas nos
envuelven en. Nos sentimos muchas veces mecidola puisica. Imaginemos lo que le
sucederia a un nifio a quien le impidieran su @elapor medio del tacto. Posiblemente
acabaria siendo un perfecto invalido.

A pesar de su importancia, este sentido va peldlien nosotros su funcion activa.

La policia norteamericana lleva ya mucho tiemflzando el lamado detector de
mentiras. Este es un instrumento para medir, ettas cosas, la resistencia de la piel a la
electricidad, y se utliza para examinar a los eobpsos de haber cometido un delito.

Por mucho que niegue verbalmente su culpabilighdiue ha cometido un crimen,
experimentara una conmocion interna cuando seefgupte por los detales mas
espeluznantes de su accion. Tal conmocidn emoévaaducird a escala cutanea por un
aumento de la transpiracion que disminuye la ezgist de la piel a una deébil corriente
eléctrica. Este hecho serd registrado con exaqtitudel detector de mentiras.

Aunque la eficacia de este aparato ha sido pesstaestion desde el punto de vista
criminoldégico, una cosa esta clara: nuestra pieloexinmente fiel reflejo de nuestras
emociones, como el miedo, la ira, el odio.

Los norteamericanos no soélo son reacios a ofgige si, Sin0 que tampoco son
muy dados a tocarse. Sin embargo, el tacto poseelase especial de proximidad, puesto
que cuando una persona toca a otra, la experi@xiatal e inevitablemente mutua. La piel
se pone en contacto con la piel, en forma direcaravés de la vestimenta, y se establece
una inmediata toma de conciencia de ambas padtsitdina de conciencia es mas aguda
cuando el contacto es poco frecuente.

Lo que el hombre experimenta a través de laggiehucho méas importante de lo
que la mayoria de nosotros piensa. Prueba desdd srprendente tamafio de las areas
tacties del cerebro, la sensorial y la motora.

Los labios, el dedo indice y el pulgar, sobrefattupan una parte
desproporcionada del espacio cerebral. Se podnsapeclaro esta, que la piel, por ser el
organo mas extenso del cuerpo humano, deberiausaaepresentacion considerable en el
cerebro. No obstante, en neurologia la regla deeergue lo que interesa no es el tamafio
del 6rgano en si, sino el nimero de funciones qbe dumplir la correspondiente region
del cerebro.

La experiencia tacti, por lo tanto, debe comsids® muy compleja y de gran
significacion.

Todo ser humano esté en contacto constante coundb exterior a través de la
piel. A pesar de que no es consciente de ello lastase detiene a pensarlo, siempre existe,
por lo menos, la presion del pavimento contra datpl del pie, o la del asiento contra las



nalgas. En realdad, todo el medio ambiente lgafadravés de la piel, siente la presion
del aire, el viento, la luz del sol, la niebla, taxlas acusticas y, algunas veces, a otros seres
humanos.

El tacto es probablemente el mas primitivo deslegtidos. El bebé recién nacido
explora mediante el tacto; es asi como descubrdedi&@nmina su propio cuerpo y empieza
el mundo exterior. A medida que el nifio crece, @@eque hay objetos y partes de su
propio cuerpo y del de las otras personas, queestep tocar y otras que no. Cuando el
individuo descubre las relaciones sexuales, edadaksta redescubriendo la
comunicacion tactil.

Si se interrumpe una conversacion, la persondocugce podra poner su mano en
el brazo de su interlocutor, ya que este gestogothrpretarse como el pedido de «un
momento» Yy evidentemente forma parte del mecangenta conversacion.

Ser tomado de la mano en una recepcion, en eéntonde los saludos, no tiene
ningun significado, a pesar de que si esto no @@upe puede resultar una experiencia
desastrosa.

También resulta importante la parte del cuerp® sgutoca. Una mano que reposa
suavemente sobre un antebrazo tendra un impactngate diferente al que tendria si se
coloca sobre una rodilla.

El contacto (por lo menos el mas impersonal) redyze en todo nuestro entorno,
ya sea que lo percibamos o0 no; pero el solo heelguel no queramos advertirlo en tantas
situaciones revela algo de nuestra actitud haciir@ulamos el contacto fisico con el
sexo, excepto cuando se nota claramente que ncohayion entre ambos; por eso lo
utlizamos con parsimonia para expresar amistatbcica

En las cales de los Estados Unidos no suelese yvasmbres ni mujeres que
caminen del brazo. Sin embargo, ésta es una castupastante comin en Sudamérica. A
los norteamericanos les parece un indicio de homasgad. Aun los padres e hijos
mayores tienen entre si el contacto mas superfiziable.

Dentro de nuestro tema, especial interés revisiemelaciones entre madres y
lactantes pertenecientes a grupos de esquimateadds «netsilik» y que viven en el
noroeste de Canada. Después del parto, la madsdikasecoloca al recién nacido a su
espalda de forma que el pecho y el vientre deséstallen apretados contra la piel
materna. Asi crece el nifio hasta que adquiere pleiidad locomotriz. Como en el caso
de los balineses, el balanceo y contacto con ladpiéa madre facilitan su suefio. La madre
«netsilk», que no regafia nunca a su hijo, perd@s sus necesidades mediante una
comunicacion exclusivamente cutanea.

Los estudiosos de estos pueblos han establen@aelacion directa entre esta
relacion materno-filial y el caracter de los «fiktsi Estos, a pesar de halarse
constantemente amenazados por las asperezas istersia £coldgico, pocas veces son
presa de «stress» o pierden el control de si mis®eglice de ellos que son capaces de
enfrentarse a un 0so furioso con total tranquilidBd sus relaciones interpersonales son
generosos Y francos. No ejercen el dominio de snbse otros.

La vista, el movimiento, la orientacion y el tase encuentran en ellos tan bien
coordinados que sus aptitudes espaciales sonretea@as. Las cosas y los animales van
cambiando constantemente de tamafio dependienddadeagre se inclina, se arrodilla, se
yergue o adopta cualquiera otra posicion.

Desde tan diversas perspectivas su vision dmkess es totalmente dinamica. Asi,
si se les entrega una revista ilustrada no seafima mirar las fotografias al derecho, como



nosotros hacemos, sino que las contemplan en ewalposicion, percibiendolas
correctamente.

El contacto constante de su nariz, labios, mapies, y otras partes de su cuerpo con
su madre proporciona al nifio una sensibilidad eueasluce en especiales dotes para el
arte y la mecéanica.

El tacto, el gusto y el offato son sentidos deipridad. El oido y la vista, en
cambio, pueden brindar experiencia a distancia.v@alpor esa razén se considera que sus
placeres son cerebrales y admirables, porlo mena@®mparacion con los de los otros
sentidos.

Movimientos corporales

Las investigaciones acerca de la comunicacio rathaima menudo han descuidado al
individuo en si. No obstante, es obvio que cualgude nosotros puede hacer un analisis
aproximado del caracter de un individuo basandossuenanera de moverse (rigido,
desenvuelto, vigoroso), y en que la manera enagjbada representara un rasgo bastante
estable de su personalidad.

Tomemos por ejemplo la simple accion de camilevantar en forma alternada los
pies, llevarlos hacia adelante y colocarlos sobpise. Este solo hecho nos puede indicar
muchas cosas.

El hombre que habitualmente taconee con fuerzanahar nos dara la impresion
de ser un individuo decidido. Si camina ligero, i@odarecer impaciente o agresivo, aunque
si con el msmo impulso lo hace mas lentamentematera mas homogénea, nos hara
pensar que se trata de una persona paciente ygqrerge.

Otra lo hard con muy poco impulso (como si crdaann trozo de césped tratara de
no arruinar la hierba) y nos dara una idea de @dtaeguridad. Como el movimiento de la
pierna comienza a la altura de la cadera, hay wendeciones.

El hecho de levantar las caderas exageradamenitepebsion de confianza en si
mismo; si al mismo tiempo se produce una leve Kotae@stamos ante alguien garboso y
desenfadado. Sia esto se le agrega un poco miéisxalemas enfasis y una figura en forma
de guitarra, tendremos la forma de caminar quenammujer, hace volverse a los hombres
por la calle.

Esto representa el «como» del movimiento corperakontraste con el «qué»: no
el acto de caminar sino la manera en que se haag;acto de estrechar la mano, sino la
forma de hacerlo.

El sistema que se ha elaborado para el estudistddema se denomina
«esfuerzo-forma». El analista de «esfuerzo-formstwd@ el flur del movimiento (en
tension o en relajacion, intenso o leve, repentimdirecto, etc) y la figura, que es en
realidad un concepto de la danza: las formas qoptadl cuerpo en el espacio.

El «esfuerzo-forma» ha sido aplcado tanto pamastruccion en la danza como
para la de los actores; para la terapia por meglia danza vy la rehabilitacion fisica; para
estudios acerca del desarrollo de los nifios, igaEsbnes psicoterapéuticas y aun el
estudio comparativo de las diversas culturas.

Para entender mejor la utlidad del estudio d&drsa «esfuerzo-forma», pondré un
ejemplo, un caso en el que a partir de unos moniose puede diagnosticarse el estado
psiquico de un individuo. Se trata de un estudigl@da comunicacién no verbal al cual le
pasan una pelicula:

La sefiorita Davis me ensefid0 una pelicula tomadeani® una de esas sesiones. Al
comenzar, entraban a una habitacion dos hombresedido y su paciente; pasaban frente



a la camara y se sentaban frente a ela. Lo quamé& la atencion inmediatamente, era
que habia algo sumamente extrafio en el pacientpelicala fue pasada sin la banda de
sonido, de manera que no era posible halar uta esel didlogo. No obstante, era
evidente que el paciente no se movia como una nzersormal.

La sefiorita Davis me fue sefialando las diferend®or una parte, su manera de
caminar: parecia deslizar los pies de manera mig, lenon6tona e igual, trasladando sélo
muy levemente el peso del cuerpo de un pie a tnmbién se sentaba de una manera
extrafia: en perfecta simetria, con las piernasraestas, los brazos colgando a los
costados y el torso siempre inmévil. La seforitavidDene explicé que este grado de
simetria e inmovilidad son tipicos de algunos eeffénicos. Ella ha descubierto que
algunos trastornos motores parecen ser indicetvefede la gravedad de la enfermedad
del paciente, y otros parecen correlacionarse @gmakticos especificos.

A medida que pasaba la pelicula el paciente séanmuy poco, pero cada vez que
lo hacia producia un efecto extrafio. A veces vdémgamente la cabeza de la izquierda
hacia la derecha, como sofioliento, y al termnamalimiento comenzaba a rascarse la
cara, arafidndose repetidas veces con las ufiasngadi@eun movimiento y lo dejaba
inconcluso, o lo cambiaba inmediatamente por ot@nbtente diferente. Todo movimiento
quedaba frustrado, sus ritmos y frecuencias pardEdgmentos y era como si su extrafia
lentitud constituyera una barrera entre ély losate

Me hizo recordar algo que Birdwhistell me habiéa que las madres de nifios
psicoticos parecen notar que estos tienen un gerigema desde que tienen pocos meses
de edad, por la manera extrafia de moverse.

Como contraste, observamos luego al psiquiateaagarecia en la pelicula. Estaba
sentado, inclinado levemente hacia el pacientajapdo gesticulaba, cosa que no sucedia
muy a menudo, sus movimientos eran claros, rapiieses y economicos.

En un momento dado, el paciente se dej6 caa lackado: el doctor se echd hacia
él, lo tomé del brazo y voli6 a enderezarlo. Emsto fue realizado de manera firme y
directa. No parecio nada repentino ni brusco \pfedectamente aprovechado; cuando
tomo al paciente del brazo, no tiré de él hacigoatishacia arriba sino que, con suavidad y
claramente, lo volvid a su posicion anterior. Enjaato, la sefiorita Davis me dijjo que, a
su juicio, el médico era una persona firme, suasengible, algo intelectual y despegado.

La proporcion entre gesto y postura es una falem&valuar el grado de
participacion de un individuo en una situacion ddstingue dos tipos de movimientos: el
gestual, en el que el individuo utiliza solo unatgode su cuerpo, y el postural, que
generalmente atafie a toda su persona e implicaétamiriaciones en la distribucion del
peso.

El movimiento postural literalmente lleva mas@edstras y puede emplearse como
medida de la participacion. Un hombre que sacudegeamente los brazos no parecera
convincente si sus movimientos no se extiendeessd rdel cuerpo.

Un cambio postural, sefiald la sefiorita Davisjimpdica solamente una variacion en
la posicion del torso, ya que a no ser que paticilambién otras partes del cuerpo, se
considerard un gesto del torso. Aun el caminar goged gestual y en consecuencia sefial
del retraimiento, como lo era en el enfermo deckcyla.

Lo que importa es la proporcion existente emtseniovimientos posturales y los
gestuales, mas que el mero nimero de movimienteturples. Un hombre puede estar
sentado muy quieto, escuchando, pero si al moversace con todo su cuerpo, parecera
estar prestando mucha atencion, mucha mas quengees continuamente en movimiento,



jugueteando tal vez constantemente con alguna geuse cuerpo.

Las actitudes corporales refiejan las actitudesientaciones persistentes en el
individuo. Una persona puede estar inmévil o sentstia adelante de manera activa, o
hundida en si misma, y asi sucesivamente. Estasopes o posturas, y sus variaciones o
la falta de las, representan la forma en que umelasona y orienta hacia los demas.

Siempre se han observado diferencias de movingseantre las distintas culturas. A
cualquiera le resultara facil advertir la diferen@xistente entre los movimientos angulares
y enérgicos de los esquimales y los movimientosulantés de los habitantes de Samoa,
que hacen vibrar sus cuerpos desde la cinturactefe gestos curvos y sinuosos con
manos, brazos y hombros.

¢Hay una manera de aprender a controlar la adiadttl movimie nto?«Seria como
el problema del ciempiés. Si alguna vez empezaenaar cual pata debe mover primero,
se quedaria totalmente paralizado».

El conjunto de gestos

Uno de los errores mas graves que puede conmetavato en el lenguaje del
cuerpo es interpretar un gesto aislado de otraslgsdcircunstancias. Rascarse la cabeza,
por ejemplo, puede significar muchas cosas: cadgas, sudor, inseguridad, olido o
mentira, en funcion de los demas gestos que se lsgataneamente. Para llegar a
conclusiones acertadas, deberemos observar las gastsu conjunto.

Como cualquier otro lenguaje, el del cuerpo timabién palabras, frases y
puntuacion. Cada gesto es como una sola palabma palabra puede tener varios
significados. Sélo cuando la palabra forma partandefrase, puede saberse su significado
correcto.

Los gestos se presentan «en frases» y siempea diverdad sobre los
sentimientos y actitudes de quien los hace. Laoparperceptiva es la que lee bien las
frases no verbales y las con las expresadas otalmen

La figura muestra un conjunto de gestos que saprevaluacion critica. El
principal es el de la mano en la cara, con eléntéwantando la mejila y otro dedo tapando
la boca mientras el pulgar sostiene el mentén.

Otras evidencias de que el que escucha analtzammente al que habla, las
proporcionan las piernas muy cruzadas Yy el brazzado sobre el pecho (defensa),
mientras la cabeza y el menton estan un pocoadds hacia abajo (hostlidad). La «frase
no verbal» dice algo asi como «no me gusta lo gt&diciendo y no estoy de acuerdo».

La observacién de los grupos de gestos y la gtengia entre los canales verbales y
no verbales de comunicacion son las claves pangiietar correctamente el lenguaje del
cuerpo.

Ademas de considerar a los gestos agrupadogepeieen cuenta la congruencia
entre lo que se dice y el movimiento corporal, $olds gestos deben considerarse dentro
del contexto en que se producen.

Por ejemplo, sialguien esta de pie en la padatiautobus, con los brazos y las
piernas cruzados y el mentdn bajo en un dia d&nyi lo mas probable es que tenga frio
y no que esté a la defensiva. Pero si esa persmaalds mismos gestos cuando esta
sentada frente a un hombre con una mesa de par,yeeste hombre esta tratando de
convencerla de algo, de venderle una idea, un gi@duun servicio, la interpretacion
correcta es que la persona esté a la defensivaagtiard negativa.

La velocidad de algunos gestos y el modo enegugtan obvios para los demas
esta relacionada con la edad de los individuosin&inifia de cinco afios dice una mentira a



sus padres, se tapara inmediatamente la boca aomlas dos manos.

El gesto indica a los padres que la nifia mintiése/ gesto continlla usandose toda la
vida, variando solamente su velocidad.

Cuando la adolescente dice una mentira, tamieies b mano a la boca como la
nifia de cinco afos, pero, en lugar de taparla &mesate, sus dedos apenas rozan su boca.

El gesto de taparse la boca se wuelve mas refiemda edad adulta. Cuando el
adulto dice una mentira, el cerebro ordena a laonop® tape la boca para bloquear la
salida de las palabras falsas, como ocurria coiiiday la adolescente, pero en el Ultimo
momento aparta la mano de la boca vy el resutadm gesto tocandose la nariz.

Ese gesto no es mas que la version refinadataadell gesto de taparse la boca que
se usO en la nifiez. Esto sirve de ejemplo pararanogtie cuando un individuo se hace
mayor, muchos de sus gestos se vuelven mas elalsoyadenos obvios. Es mas dfficil
interpretar los gestos de una persona de cincugfida que los de un individuo mucho mas
joven.

Los gestos de descarga

Los animales, el hombre incluido, realzan unaas acciones, tics o gestos
consabidos, que les sirven de valula de escapecadso a la tensibn comunicativa. Se
interrumpe la actividad principal para introducetas estereotipados, bien conocidos, de
aseo, arreglo personal, ingestion de alimentogag ¢labiidades motoricas.

Nos arreglamos el pafiuelo o corbata, los pufids demisa, etc. Nos restregamos y
impiamos los ojos, las gafas; llevamos las manlsnariz y los oidos; satisfacemos
ciertos picores; enjugamos el sudor, repasamoseel @ nuestras ufas. Acudimos una y
otra vez al vaso de agua, al rito de encender gachun cigarrillo, a limpiarle
concienzudamente la ceniza. Arreglamos por cergésiea unos papeles, impiamos una
mota de polvo, abrimos y cerramos un cajon, noaserEmos en un dibujo, trazamos
flechas, etc.

Deben censurarse y omitrse aquellas que puedéstar a los presentes, por
repetidas o de mal gusto. Pero no debe suprimdda demostracion de duda o debiidad.
Una actitud excesivamente atidada nos restariariidiad.

Gestos al inicio de una conversacion

El encuentro es un momento fundamental de laecsawion y, a partir de él, se
desencadenan una serie de estrategias a travétiede reegociaciones no verbales que
tienen lugar desde los primeros momentos. Los msné5 a 45 segundos son
fundamentales, ya que representan la afrmaciéunaeelacion preexistente o una
negociacion.

Aquellas pautas de comportamiento comunicativpelas reglas de interaccion
que ponemos en funcionamiento para expresar oiaedadntimidad, son las que hacemos
servir para hacerle saber a una persona si na@s gusi. Y eso raramente lo hacemos de
manera verbal.

Ritmos corporales

Cada vez que una persona habla, los movimie ndosusd manos y dedos, los
cabeceos, los parpadeos, todos los movimientosudgbo coinciden con el compas de su
discurso.

Este ritmo se altera cuando hay enfermedadesstoinos cerebrales.

Gestos con brazos y manos

Es una antigua broma decir que «Fulano se qaedaido sile ataran las manos».
Sin embargo, es cierto que todos estariamos bastadimodos si tuvieramos que



renunciar a los ademanes con que tan a menudo aamps e iustramos nuestras
palabras.

La mayoria de las personas son conscientes dehieoto de manos de los demas,
pero en general lo ignoran, dando por sentado gueerata mas que de gestos sin sentido.
Sin embargo, los ademanes comunican. A veces,jbuyetn a esclarecer un mensaje
verbal poco claro.

La palma de la mano

El gesto de exhibir las palmas de las manos ssdeiado siempre con la verdad, la
honestidad, la lealtad y la deferencia. Muchosmeardos se efectian colocando la palma
de la mano sobre el corazdn; la mano se levantdagoeima hacia afuera cuando alguien
declara en un tribunal; ante los membros delrabua Biblia se sostiene con la mano
izquierda y se levanta la palma derecha.

En la vida cotidiana, la gente usa dos posicidoedamentales de las palmas: una
es la de las palmas hacia arriba en la posiciormdetligo que pide dinero o comida, y la
otra es la de las palmas hacia abajo como sitaestrde contener, de mantener algo.

NN

Autocontrol excesivo Autoridad Sinceridad Impaciencia

Cuando alguien desea ser franco y honesto, devand 0 ambas palmas hacia la
otra persona y dice algo asi como: «\Voy a seriecdra

Cuando alguien empieza a confiar en otro, le mdq@o las palmas o partes de elas.
Es un gesto inconsciente como casi todos los mipldge del cuerpo, un gesto que
proporciona al que lo ve la sensacién o el presemto de que estan diciéndole la verdad.

Cuando se usa correctamente el movimiento delteaphumana, el poder de la
palma confiere al usuario un cierto grado de aladrisobre los demas y el poder de dar
ordenes en siencio.

Hay tres gestos principales de mando con lasapalia palma hacia arriba (ya
comentada), hacia abajo y la palma cerrada coredo dpuntando en una direccion. La
palma hacia arriba es un gesto no amenazador goégadaimision.

Cuando alguien coloca la palma hacia abajo adquienediatamente autoridad. La
persona receptora siente que se le estd dandadea o

La palma cerrada en un pufio, con el dedo sefalandireccion, es el plano
simbdlico con el que uno golpea al que lo escuelna pacer que le obedezca.

El apreton de manos

Estrecharse las manos es un vestigio que quéttardiere de las cavernas. Cuando
dos cavernicolas se encontraban, levantaban lassbcan las palmas a la vista para
demostrar que no escondian ninguna arma.



En el transcurso de los siglos, ese gesto dei@gim de las palmas fue
transformandose en otros como el de la palma &danpara el saludo, la palma sobre el
corazon y muchos otros.

La forma moderna de ese ancestral gesto de sefi@strecharse las palmas y
sacudirias. En Occidente se practica ese saludocahtrarse y al despedirse y suelen
hacerse varias sacudidas.

Apretones de manos sumisos y dominantes

Teniendo en cuenta lo que ya se ha dicho soliwerlza de una peticion hecha con
las palmas hacia arriba o hacia abajo, estudieenaspbrtancia de esas posiciones en el
apreton de manos.

Supongamos que nos acaban de presentar a ajggiemealiza un apretén de
manos. Tres actitudes pueden transmitirse en et&apr

La actitud de dominio: «Este individuo esta tidta de someterme. Voy a estar
alerta». La de sumision: «Puedo hacer lo que quereesta personax.

Y la actitud de igualdad: «Me gusta, nos llevare nbien».

Estas actitudes se transmiten de forma incorisciparo, con la practica y la
aplicacion conscientes, las siguientes técnicaa geirechar la mano pueden tener un
efecto inmediato en el resultado de un encuentrootra persona.

El dominio se transmite cuando la palma (la dedmga oscura) queda hacia abajo.
No es necesario que la palma quede hacia el swedta con que esté hacia abajo sobre la
palma de la otra persona.

Esta posicion le indica a uno que el otro quierear el control de esa reunion. La
inversa del apreton dominante es ofrecer la mandacpalma hacia arriba). Este gesto
resulta especialmente efectivo cuando se desea aeateo el control de la situacién, o
hacerle sentir que lo tiene.

Pero aunque poner la palma hacia arriba cuandst®eha una mano puede
denotar una actitud de sumisién, hay circunstangizs mitigan el efecto y que es necesario
considerar. Cuando dos personas dominantes sehastries manos tiene lugar una lucha
simbdlica, ya que cada una trata de poner la pdiea otra en posicion de sumision. El
resuttado es un apreton de manos vertical en etape uno trasmite al otro un sentimiento
de respeto y simpatia.

Los estilos para estrechar la mano

Extender el brazo con la mano estirada y la pdle@a abajo es el estio mas
agresivo de iniciacion del saludo, pues no da apded a la otra persona de establecer
una relacion en igualdad de condiciones.

Esa forma de dar la mano es tipica del machondatai y agresivo que siempre
inicia el saludo. Su brazo rigido y la palma haiajo obligan al otro individuo a ponerse
en la situacion sumisa, pues tiene que responaesicpalma hacia arriba.



El apreton de manos «estilo guante» se lo lamaces «apreton de manos del
politico». El iniciador trata de dar la impresioe skr una persona digna de confanza y
honesta, pero cuando usa esa técnica con algueseqacaba de conocer, el efecto es
opuesto.

Manos con los dedos entrelazados

Al principio puede parecer que éste es un gestoiathestar porque la gente que lo
usa a menudo esta sonriendo al mismo tempo yeé&iec Pero realmente es un gesto de
frustracion o actitud hostil y la persona que loehasta disimulando una actitud negativa.

Parece que existe una relacion entre la altlaagae se sostienen las manos vy la
intensidad de la actitud negativa. Cuanto mas altén las manos, mas dificil seré el trato
con la persona.

Los gestos con el pulgar

En quromancia, los pulgares sefialan la fuerzacatécter y el ego. El uso de los
pulgares en la expresion no verbal confrma loranteSe usan para expresar dominio,
superioridad e incluso agresion; los gestos copldgares son secundarios, forman parte
de un grupo de gestos. Representan expresiondsggsosisadas a menudo en las
posiciones tipicas del gerente «frio» ante susrginaoos.

El hombre que corteja a una mujer las empleantdelde ésta y son de uso comin
también entre las personas de prestigio, de altassy bien vestidas. Las personas que
usan ropas nuevas Y atractivas hacen mas gestdescouigares que las que usan ropas
pasadas de moda.

Los pulgares, que expresan superioridad, resaotas evidentes cuando una
persona estd dando un mensaje verbal contradictGom frecuencia los pulgares salen de
los bolsillos, a veces de los bolsilos posteriosmo para disimular la actitud dominante
de la persona.

Las mujeres agresivas o dominantes usan tamiténgesto. El movimiento de
iberacidbn femenina las ha llevado a adoptar muglestos y actitudes masculinos.

Los que muestran los pulgares suelen afadireaesto el balanceo sobre los pies
para dar la impresion de tener mayor estatura.

Otra posicion conocida es la de los brazos cawawn los pulgares hacia arriba. Es
una sefal doble pues los brazos indican una acléfehsiva o negativa, mientras que los
pulgares representan una actitud de superioridadoetsona que usa este gesto doble suele
gesticular con los pulgares y, cuando esta patmdacearse sobre los pies.

El pulgar puede usarse también como un gest@idels o de desdén cuando
sefiala a otra persona. El pulgar que sefiala denedi® resulta irritante a la mayoria de las
mujeres, especialmente cuando el gesto lo hacerabré. El gesto de agitar el pulgar es
mucho menos habitual en las mujeres, aunque a sefatan asi a sus maridos o a las
personas que no les agradan.

Las manos en la cara

¢, COmo puede saberse que alguien esta mintiendo@ndter los gestos de engafio
puede ser una de las habiidades mas importaniepugpaden adquirirse. ¢Cuales son las
sefiales que delatan a los mentirosos?

Las posiciones de las manos en la cara sondadsbs gestos humanos para
engafar. En otras palabras, cuando vemos, deciraesuchamos una mentira, a menudo
intentamos taparnos los 0jos, la boca o los oidadas manos.

Cuando alguien hace un gesto de llevarse lassraifie cara no siempre significa
que esta mintiendo, pero indica que esta persoedepestar engafiando. La observacion



ulterior de otros grupos de gestos puede confirlegrsospechas. Es importante no
interpretar aisladamente los gestos con las mamdss cara.

El guardian de la boca

Taparse la boca es uno de los gestos que ré&muli@bvio en los adultos como en
los nifios. La mano cubre la bocay el pulgar senepcontra la mejila cuando el cerebro
ordena, en forma subconsciente, que se suprimapalalsras engafiosas que acaban de
decirse. A veces, el gesto se hace tapando ladoocalgunos dedos o con el pufio, pero el
significado es el mismo. Sila persona que estéatdd usa este gesto, denota que esta
diciendo una mentira.

Tocarse la nariz

El gesto de tocarse la nariz es, esencialmemi,version disimulada de tocarse la
boca. Puede consistir en varios roces suaves ddbdgonariz o puede ser un toque rapido
y casi imperceptible.

Algunas mujeres hacen este gesto con discrefpscgos para no arruinar el
maquillaje.

Una explicacion del origen del gesto de tocaaseatiz es que cuando la mente
tiene el pensamiento negativo, el subconscientenard la mano que tape la boca, pero, en
el Uitimo instante, para que no sea un gesto tsip,0a mano se retira de la bocay toca
rapidamente la nariz.

Otra explicacidn es que mentir produce picazola®lelicadas terminaciones
nerviosas de la nariz y, para que pase, se haesanec frotarla.

Rascarse el cuello

En este caso el indice de la mano derecha rabegoddel I6bulo de la oreja o rasca
el costado del cuello. Nuestras observaciones tdegesto revelan algo interesante: la
persona se rasca unas cinco veces. Es raro qagdoniiis o menos veces.

El gesto indica duda, incertidumbre, y es carstie de la persona que dice: «No
sé si estoy de acuerdo». Es muy notorio cuandengtidje verbal contradice el gesto; por
ejemplo, cuando la persona dice: «Entiendo conseste».

Los dedos en la boca

La explicacion de Desmond Morris sobre este gestque una persona se pone los
dedos en la boca cuando se siente presionada.irfsntd inconsciente de la persona de
volver a la seguridad del recién nacido que suacieinpecho materno. Un nifio reemplaza
el pecho de la madre por el pulgar, y el adultsdio se pone los dedos en la boca sino que
inserta en ella cosas como cigarrillos, pipascéietc.

Si bien casi todos los gestos hechos con lassyamda cara expresan mentra o
desiusién, meterse los dedos en la boca es urigestarion de la necesidad de seguridad.
Lo adecuado es dar garantias y seguridades aslanpegue hace este gesto.

El aburimiento

Cuando el que escucha comienza a apoyar la cebhdaamano, esta dando sefiales
de aburrimiento: la mano sostiene la cabeza paa tle no quedarse dormido. El grado de
aburrimiento esté en relacién directa con la fue@a que el brazo y la mano estan
sosteniendo la cabeza.

El gran aburrimiento y la carencia total de étese manifiestan cuando la cabeza
esti sostenida totalmente porla mano, y la sefi@ina es la cabeza yaciendo sobre el
escritorio y la persona roncando.

Los brazos defienden

Esconderse detrds de una barrera es una respusgtaa normal que aprendemos



a edad temprana para protegernos. A continuacioemes diferentes gestos defensivos
con los brazos.

Los gestos con los brazos cruzados

Al cruzar uno o los dos brazos sobre el pecHors& una barrera que, en esencia,
es el intento de dejar fuera de nosotros la amepardiente o las circunstancias
indeseables. Una cosa es cierta: cuando una pdisaauna actitud defensiva, negativa o
nerviosa, cruza los brazos y muestra asi querge senenazada.

Gesto estandar de brazos cruzados

El gesto estandar es universal y expresa la martiud defensiva o negativa, casi
en todas partes. Suele verse cuando una pers@nangst desconocidos en reuniones
publicas, colas, cafeterias, ascensores o en euwalggar donde se sienta insegura.

Cruce de brazos reforzado

Si, ademas de haber cruzado los brazos, la pehsonerrado los pufios, las sefales
son de defensa y hostiidad. Este grupo de gestasrabina a veces con el de los dientes
apretados y la cara enrojecida. En ese caso paedenmnente el ataque verbal o fisico.

El gesto de cogerse los brazos

Observaran que esta forma de cruzar los brazosraeteriza por oprimirlos para
reforzar la posicién y anular cualquier intento ligierarlos que pudiera dejar expuesto el
cuerpo. Los brazos pueden legar a apretarse otanfteerza que los dedos palidezcan al
impedirse la circulacién de la sangre. Este estlmbserva cominmente en las personas
que estan en la sala de espera de un médico odbntista, o0 en las que viajan en avion
por primera vez y esperan el despegue.

Expresion facial

Inclinar la cabeza hacia un lado significa coafia y atencion. El perro adopta esta
postura al reconocer la voz de su amo. Si alguenescucha de esta manera, nos
demuestra su interés y aceptacion. Nos presegtgyléar en sefial de entrega. Atender es
una muestra de amistad indefensa.

Los signos faciales juegan un papel clave epraunicacion. Solo es necesario ver
como en las conversaciones telefonicas la auseecestas expresiones hacen reducir
significativamente el nombre de elementos a disjgosidel receptor para interpretar los
mensajes.

Estas expresiones son, también, los indicios pr&gsos del estado emocional de
una persona. Asi interpretamos la alegria, laezestel miedo, la rabia, la sorpresa, el asco
o el afecto, por la simple observacién de los mievitos de la cara de nuestro interlocutor.

Ciertamente, es verdad que hay casos en queraseén de la cara resulta
ambigua, y entonces las interpretaciones puedemgerdiversas.

Probablemente, el punto mas importante de la micawon facial lo
encontraremos en los ojos, el focus mas expresvia dara. El contacto ocular es una
sefial clave en nuestra comunicacion con los deksgsla longitud de la mirada, es decir,
la duracion del contacto ininterrumpido entre Igsspsugiere una union de mensajes.

La comunicacion ocular es, quizads, la mas satiasl formas de expresion corporal.

Gestos con las piemas

Las piernas cruzadas, como los brazos cruzaddisan la posible existencia de una
actitud negativa o defensiva. En un principio, repydsito de cruzar los brazos sobre el
pecho era defender el corazén y la region supdabcuerpo. Cruzar las piernas es el
intento de defender la zona genital.

Cruce de piernas



El cruce de brazos sefiala una actitud mas reggtie cruzar las piernas, y resulta
mas evidente. Hay que tener cuidado cuando sprieten los gestos de cruzar las piernas
de una mujer, pues a muchas les han ensefiado sjuge«@ientan las damas». Por
desgracia, este gesto hace que parezcan estdefarigiva.

Hay dos maneras fundamentales de cruzar laspiestando sentado: el cruce
estandar y el cruce en que las piernas dibujan. un 4

El Cruce de piernas estandar

Una pierna se cruza netamente por encima dedapar lo general, la derecha
sobre la izquierda. Este es el cruce normal paradoopeos, britanicos, australianos y
neozelandeses, e indica una actitud defensivarvaglseo nerviosa. Sin embargo, este gesto
es de apoyo a otros gestos negativos y no deberétase aislado del contexto.

El Cruce de piernas norteamericano en 4

Este cruce de piernas indica que existe unaicdlie competencia o discusion. Es
la posicion que usan los norteamericanos. Esdicignijue es un gesto de dificil
interpretacion si lo efectuara un norteamericancarde una conversacion, pero es muy
claro cuando lo hace un subdito britanico.

Cruce de tobillos

Tanto el cruzarse de brazos corno de piernadaskfiexistencia de una actitud
negativa o defensiva, y el cruce de tobilos indeanismo. La version masculina del cruce
de tobilos se combina a menudo con los pufios apgyaobre las rodilas o con las manos
cogiendo con fuerza los brazos del sillon.

La version femenina es apenas distinta: se mantidas rodilas juntas; los pies
pueden estar hacia un costado, y las manos descamsaal lado de la otra 0 una sobre la
otra, apoyadas en los muslos.

Las observaciones que hemos llevado a cabo emtevistas y ventas efectuadas a
lo largo de méas de diez afios, nos revelan que cuglineintrevistado cruza los tobillos esta
«mordiéndose los labios» mentalmente. El gestdesefialisimulo de una actitud o
emocidn negativa: nerviosismo o temor.

Cruce de pies

Es un gesto casi exclusivamente femenino. Ussgiengancha en la otra pierna
para fortalecer la actitud defensiva. Cuando apaeste gesto, puede estar seguro de que la
mujer se ha encerrado en ella misma, retrayéndos® una tortuga en su caparazon. Un
enfoque discreto, amistoso y calido es lo que ustegsita, si desea abrir el caparazon.
Esta posicion es propia de las mujeres timidas.

Los gestos al fumar

Los gestos que se hacen al fumar pueden tendianmportancia cuando se juzga
la actitud de una persona: se efectlian por lo g@epeedecible y ritualista y nos dan las
claves de la actitud personal.

Fumar cigarrillos, como fumar en pipa, es un Beamiento de la tension interna
que permite demorar las cosas. No obstante, efliumde cigarrillos toma sus decisiones
mas rapidamente que el fumador de pipa. En realdbgue fuma en pipa es un fumador
que necesita mas tempo que el que proporcionagariko.

El ritual del cigarrillo comprende una serie deigastos, como golpear el
cigarrillo, hacer caer la ceniza o moverlo, y quican que la persona esta experimentando
mas tension de la normal.

Una sefial concreta indica si la persona tieneaatiéud positva o negativa en cada
momento: la direccidn en que exhala el humo. Laquer que tiene una actitud positiva,



que se siente superior 0 que confia en si misnalackacia arriba la mayor parte del
tempo. A la inversa, quien esta en actitud nematile sospecha, exhala hacia abajo casi
todo el tiempo.

Soplar hacia abajo por un lado de la boca indita actitud de reserva o mas
negativa. Todo esto es valido en los casos enlduaaor no exhala hacia arriba con el
fin de no molestar a los demas; en estos casaaaexthacia cualquier lado.

Exhalar el humo por la nariz indica que la pesissa siente segura y superior. El
humo va hacia abajo solamente por la posicién Jd&as nasales y la persona a menudo
se echa hacia atras para exhalar. Si la cabefadslgluo esta inclinada hacia abajo
cuando exhala por la nariz, esta enfadado y t@fasadecer feroz como un toro
embravecido.

En general, siempre se han utlizado los ciggouwes para expresar superioridad
debido a su costo y tamafio.

Los gestos con gafas

Todos los objetos auxiliares que el hombre attifiroporcionan oportunidades para
hacer muchos gestos reveladores, y éste es etledss que usan gafas. Uno de los gestos
mas comunes es ponerse en la boca la punta detilaa p

Desmond Morris dice que el acto de poner objetmdra los labios o en la boca
representa un intento de revivir la sensacion deridad del bebé que succiona el pecho de
la madre, lo que significa que el gesto de llevdasegafas a la boca es un gesto de
afrmacion de la propia seguridad. Los fumadoresn Uss cigarros para lo mismo y los
nifos se chupan el pulgar.

Los actores del los afios 20 y 30 usaban el glestairar por encima de las gafas
para representar una personalidad que juzga cacrlero puede ser que la persona esté
usando gafas para ver de cerca y encuentre masiadmiar por encima de ellas que
quitarselas. El que recibe esta mirada puede spmirestan investigando Yy juzgandolo.

Mirar por encima de las gafas puede ser un gearag, porque la persona mirada se
defendera cruzando los brazos, las piernas y autptana actitud negativa.

Los que usan gafas deben quitarselas cuandmhglpanérselas cuando escuchan.
Esto no solo relaja a la otra persona, sino quaiteerl que usa gafas el control de la
situacién. El otro aprende en seguida que cuandel aqn quien esta dialogando se quita
las gafas, €l no debe interrumpirlo, y sélo pueglgian cuando la otra persona se las pone.

Las sefiales con los ojos

En las mismas condiciones de luminosidad ladgsuge dilatan o se contraen
segun la actitud de la persona. Cuando alguiemtssigssma las pupilas se dilatan hasta
tener cuatro veces el tamafio normal. Pero cuagdiral esta de mal humor, enojado o
tiene una actitud negativa, las pupias se contta@snojos se usan mucho en la conquista
amorosa. Aristoteles Onassis usaba gafas oscuasystratos comerciales para que sus
0jos no revelaran sus pensamientos.

Cuando una persona es deshonesta o trata d& adglh su mrada enfrenta a la
nuestra menos de la tercera parte del tempo. Alboendo alguien sostiene la mrada mas
de las dos terceras partes del tempo o encuehimterlpcutor atractivo o siente hostilidad
y esta enviando un mensaje no verbal de desaffa. @Péablar una buena relacion con otra
persona se la debe mirar el 60 o 70% del tiempioa g®rsona comenzara a sentir simpatia
por el otro.

La mirada

Una vez iniciada una conversacion es mucha damatcion que podemos obtener



de nuestro interlocutor si sabemos prestar atermidenguaje de su cuerpo. Los 0jos tienen
una gran importancia y es mucho lo que podemos deciellos. No es extrafio, por tanto,
escuchar expresiones como «hay miradas que matamia una mirada de hielo» o «me
abras6 con su mrada». Hay miradas burlonas, raradaundas, miradas de sorpresa e
incluso miradas veladas.

Al escuchar, miras atentamente a los ojos dadtocutor para demostrarle interés
y atencion, mientras que la otra persona sueleiadeswnenudo la mirada cuando te habla.
Sinos miran fjamente al hablarnos es facil que pongamos nerviosos, sobre todo porque
aparece el diema de sostener durante demasiadootieana mirada, frente a desviar los
0jos, algo que puede ser interpretado como faltmteles. Despues, cuando te dispones a
tomar la palabra, desvias la mrrada un instantp jantes de empezar a hablar, para hacer
ver que te dispones a dar una respuesta considgragditada. Por supuesto, la persona
con la que hablas no es consciente de todo estoaps nivel sutil esta captando todos
estos mensajes y probablemente tiene ya una idprésstante favorable ti.

Mientras estais sentados en la terraza de unteaddegras de que el dia esté
nublado, pues con esas lentillas que te has ptestolestaria demasiado el sol y sabes
que las gafas también tienen algo que decir. Tierdproducir una impresion negativa,
sobre todo si son oscuras o con cristales briianya que impiden el acceso a una fuente
importante de informacion. Pueden dar la sensat®frialdad, distanciamiento o falta de
sinceridad, aunque también transmiten intelige ns@&jedad y autoridad. La persona que te
habla con gafas de sol oscuras esta diciéndotedodsible que esy lo dificil que lo tienes
para legar hasta ella. Dan la sensacion de gemmveey rechazo a entablar una
conversacion, aunque, por supuesto, puede tratarssdlo de inseguridad. A veces se
utlizan como un modo de esconderse ante la misgelaa.

El lugar hacia donde dirigimos la mirada diceliéam mucho. Cuando se trata de
personas que acabamos de conocer se mantieneada rdientro del triingulo formado por
los ojosy la nariz, y entre amigos se amplia kgsagtilo para incluir la boca. Bajar la
mirada por debajo de la cara tiende a interpretasao un mayor deseo de intimidad y
puede hacer que una persona, sobre todo si es sejeienta nerviosa o enfadada al verlo
como una insinuacion sexual.

El tempo durante el cual una persona mantienenisla puede darnos también
algunas pistas. Las personas inseguras la mantimeans. Cuando se habla de temas
personales disminuye el contacto visual y cuandoiea nos elogia sucede justo lo
contrario.

La mirada de negocios

Cuando se esta hablando de negocios se debeamagi triangulo en la frente de
la otra persona. Entonces si se mantiene la mdi@dila a esa zona y no baja por debajo
de los ojos se percibe seriedad y el otro percipiré usted habla en serio.

La mirada social

Cuando la mrada cae por debajo del nivel dejlos se desarrolla una atmésfera
social. En los encuentros sociales la mirada ge dal triangulo formado entre los ojosy la
boca.

La mirada intima

Recorre los ojos, pasa por el mentdn y se dii@ggia otras partes del cuerpo. Si la
persona esta interesada devolvera una mirada stebnestio.

Las miradas de reojo

Se usan para transmitir interés amoroso si seicancon una elevacion en las cejas



y una sonrisa u hostiidad si se combinan condgasdruncidas o hacia abajo.

Las posiciones fundamentales de la cabeza

Hay tres posiciones basicas de la cabeza. Lazdiaeia arrba es la que adopta la
persona que tiene actitud neutral respecto a lcesigeescuchando. Cuando la cabeza se
inclina hacia un costado significa una demostraade@rinterés. Cuando la cabeza esta
inclinada hacia abajo sefala que la actitud esiveega hasta opuesta.

Los movimientos afirmativos de cabeza revelansajes diferentes segun su ritmo.
Cuando son rapidos significa: «entiendo; contini@aijen pueden indicar que queremos
gue esa persona se dé prisa y termine lo que iestddd. Cuando son moderados nos
estan diciendo «comprendo y estoy de acuerdo»ngdouson lentos significan «comprendo
pero estoy un poco confundido» o «no estoy del tahwencido». La inclinacion de
cabeza es otra pista que podemos interpretar eterdés formas. Una inclinacion hacia
delante y a un lado significa «te escucho». Y aonarmacompafada de una sonrisa y
contacto visual aumentan los sentimientos de siendadcia esa persona y tiene mas
probabiidades de recibir apoyo y cooperacion. Goida inclinacion se produce hacia un
lado y hacia atras quiere decir «estoy pensangoeggunta» y una clara inclinacion hacia
un lado significa «estoy interesado y tal vez @drai

Las dos manos detras de la cabeza

Este gesto es tipico de los abogados gerentgsnties o0 personas en general que
sienten confianza en si mismas, 0 son dominantss, s@nten superiores en algin aspecto.
Como si para adentro dijeran «tal vez algin dijadls a ser tan inteligente como yo». Es
un gesto que irrita a mucha gente.

Gestos nerviosos o de hostilidad

Cuando sentimos ansiedad u hostilidad nuestgudgn corporal va a reflejarlo. Sin
embargo, nuestro interlocutor no tiene por qué&sesciente de lo que estamos sintiendo;
simplemente capta «algo» en nosotros que no la.gasir ejemplo, una persona ansiosa o
timda puede comportarse de un modo que otrosbperdomo frialdad y rechazo. El
miedo puede hacer que nos enfademos con nososo®$Nly transmitir una imagen de
hostiidad. De este modo la persona con la queumaisl puede tener una impresion de
nosotros que no se corresponda con la realidad,sarmgue sea bastante buena
interpretando nuestros gestos.

Cuando estamos nerviosos es muy probable quenoguprecisamente esa parte
de nuestro cuerpo que menos nos gusta. La ansisdadl sentimiento muy intenso que nos
hace mas conscientes de nosotros mismos Yy, poy tantbién de aquello que no nos gusta
en nosotros. Sin embargo, también puede tener sipuBcados. Tocarse la boca, por
ejemplo, puede indicar que no nos gusta o bieremorta decir algo que no debemos. La
persona que se frota las manos nerviosamente pestrediciendo «tengo miedo de lo que
podria llegar a hacer con mis manos». Los nifideps: descaradamente las orejas cuando
no quieren oir; los adultos, mas discretos, stolen.

Tocarse determinadas partes del cuerpo es tarab&iforma de confortarse o
relajarse. Masajearse la nuca, acariciarse el@lkldarba, humedecerse los labios o
chupar algun objeto, etc., denota cierto nerviosisstuando se hace a menudo. Y lo mismo
puede decirse de los pies y dedos inquietos: pmuueton objetos, alsarse la ropa, golpear
el cigarro contra el cenicero aunque no haya cequeatirar..

Entre los signos de hostilidad se encuentranegolel suelo o algin objeto con el
pie; apretar, estirar o pelizcar partes de la,caraorderse los labios.

Gestos de rechazo



La persona que interpone un objeto entre ellasptnos nos esta enviando un
mensaje que puede significar varias cosas. Cuanda también una mirada hostil o
inexpresiva, postura tensa, y poco o nulo moviraiecdrporal su significado suele ser
claro: «serd mejor que te apartes de mi vista iata@dente», pero si va acompafnado de
una expresion amistosa Yy el cuerpo mas relajadeaique aunque no se va cortar del todo
la comunicacién es mejor que vayas con cautela.

En una investigacion se vio que cuando un gruppetsonas escuchaban a un
orador con los brazos cruzados retenian menosnarfddn y tenian una actitud mas critica
hacia él. Cruzar los brazos indica una actitudrdefe y negativa, incertidumbre o
inseguridad. Si se aprieta el puiio denota agradividsi se estan apretando los brazos con
las manos sefiala una gran ansiedad o enfado. Ena llarma de romper estas barreras es
ofrecer algin objeto a esa persona, como un dgaoriuna bebida.

Una barrera parcial, como agarrarse el brazousarmano, denota mas bien falta
de confianza en vez de rechazo. A veces lo usgrel@®nas inseguras como una forma de
tranquilizarse.



Descubre como funcionan los indicadores

A veces la persona con la que uno esta conversaddpta la postura de tener la
cabeza mirando hacia nosotros pero el cuerpo gidssapuntando hacia la salida o hacia
otra persona. Eso esta mostrando la direccionagpersona quisiera tomar. Si se observa
esto uno debe terminar la conversacion como shubg@ra tomado la decision de
finalizarla o bien buscar hacer algo que interdswra.

Los angulos vy los triangulos

Estas dos personas indican con su postura pelsesmo status social y no estar
conversando sobre nada personal. Estan invitanoio ldridngulo que forman) a alguien
de posicion social similar a que participe de larlah

Posicion cerrada

Cuando el dialogo requiere cierta intimidad, rgjuio formado por los torsos de
ambas personas es menor de 90 grados.

Las técnicas de inclusion y exclusion

Tanto la posicion triangular abierta o cerradassa para incluir o excluir a otra
persona de la conversacion.

Sila tercera persona no es aceptada las otsasalatendran la posicion cerrada y
lo Unico que haran sera girar la cabeza haciardapersona como reconociendo su
presencia y nada mas.

Los indicadores en las personas sentadas

Cruzar las piernas y dirigir las rodilas haciz yersona es signo de aceptacion e
interés. Sila otra persona esté interesada tantiggara las piernas con las rodilas hacia
la primera. En la figura siguiente de la Unica maren que el hombre de la derecha podria
participar de la conversacion seria trayendo Ueayscolocandola frente a los otros dos
para formar un triangulo. O hacer alguna otra acqide rompa la posicion cerrada.
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La direccion de! cuerpo es utilizada para
excluir a la persona de la derecha




Digamos la verdad. Somos animales territoriales

En este planeta todos los seres vivos son tixiée. Los seres humanos no
escapamos a esta cualdad. Al igual que un depoedaaica su territorio de caza y se
siente amenazado si traspasamos cierta distanitig, sares humanos nos sucede lo mismo.
Es muy conveniente conocer las distancias en ldogueominidos nos desenvolve mos.
Naturalmente, estas distancias varian segun culiugersonas y lo que para unos es una
distancia coOmoda para otros es una clara amenaza.

Distancias zonales

El radio de la burbuja alrededor de una persaeglg dividirse en cuatro distancias
zonales bien claras:

Zona intima (de 15 a 45 cm). Es la mas importgnés la que una persona cuida
como su propiedad. Solo se permite la entrada quesestan muy cerca de la persona en
forma emocional, como el amante, padres, hijosgaamintimos y parientes.

Zona personal (entre 46 cm y 1,22 metros): éstancia que separa a las personas
en una reunion social, o de oficina, y en lasafest

Zona social (entre 1,22 y 3,6 metros): esa dstancia que nos separa de los
extrafios, del plomero, del que hace reparacionds @sa, de los proveedores, de la gente
gque no conocemos bien.

Zona publica (a mas de 3,6 metros): es la diatas@moda para dirigirnos a un
grupo de personas. Si bien toleramos intrusos eonia personal y social, la intromision de
un extrafio en la zona intima ocasiona cambiodofificos en nuestros cuerpos. Por eso
rodear con el brazo los hombros de alguien queauaba de conocer, aunque sea de
manera muy amistosa puede hacer que la personaut@rectitud negativa hacia usted.

El sentido del yo del individuo no esta imitagor su piel; se desplaza dentro de
una especie de burbuja privada, que representanialad de espacio que siente que debe
haber entre ély los otros. Otra posible tabla istarttias es la que sigue:

Distancia de contacto. A esta distancia las passe comunican no soélo por medio
de palabras sino por el tacto, el olor, la tempeaatlel cuerpo.

Distancia personal proxima. La esposa puede pecea a gusto dentro de la
burbuja de su marido, pero quiza se sienta inconsddra mujer lo intenta.

Distancia personal lejana. Esté imitada poxiareion del brazo, es decir, el limite
del dominio fisico.

Distancia social proxima. En una oficina, la geque trabaja junta normalmente
adoptara esta distancia para conversar.

Distancia social lejana. Corresponde a convensasi formales. Los escritorios de
personas importantes suelen ser lo bastante apenasnantener esta distancia con sus
visitantes.

Distancia publica. Adecuada par pronunciar dézsiro algunas formas muy rigidas
y formales de conversacion.

El hacinamiento en los conciertos, ascensorésbases ocasiona la intromision
inevitable en las zonas intimas de otras perséf@g.una serie de reglas no escritas que los
occidentales respetan fielmente cuando se encoeatreestas situaciones, como por
ejemplo:

No es correcto hablar con nadie, ni siquiera alguen conocido.



Debe evitarse mirar a la gente.

Debe mantenerse «cara de poquer», totalmentprésava.

Silleva un libro o un diario simular4 estar admbx a su lectura.

Cuantas mas personas haya en el lugar, menomigatds debe efectuar.

En los ascensores se debe estar mrando elotajplerindica los numeros de los
pisos.

Los rituales del uso del espacio

Cuando una persona busca espacio entre ext@ai@sd siempre buscando el
espacio mas grande disponible entre dos espadigmaas y reclama la zona del centro.
En el cine elegira un asiento que este a mitadadinc entre el extremo de la fla y el de la
persona que esté sentada. El propdsito de esleai#tuno molestar a las otras personas
acercandose o alejandose demasiado de elas.

Zonas espaciales urbanas y rurales

Los que crecieron en zonas rurales poco poblaelessitan mas espacio que los que
crecieron en lugares densamente poblados. La @legervde cuanto extiende el brazo
alguien para estrechar la mano da la clave paex sabe cri6 en una ciudad o en el campo.
El habitante de una ciudad tiene su burbuja priv@eld6 cm, y hasta esa distancia extiende
el brazo para saludar. La persona criada en elcgupde tener su burbuja personal de 1
metro o mas y hasta esa distancia extendera la mano

Concepto de teritorialidad

El término de territorialidad viene a significkr conducta cuya caracteristica es un
tipo de identificacidn con un area determinada iogique la propiedad y la defensa de ese
territorio ante quienes puedan «invadirlo». Hayhascclases diferentes de
comportamiento territorial y a menudo estos corapaigntos cumplen funciones (Utiles
para una especie dada.

La mayor parte de los cientificos de la condastn de acuerdo en que también en
el comportamiento humano se da el fendmeno dwtadidad, lo que ayuda a regular la
interaccion social, pero que también puede setefuda conficto social. Lo mismo que los
animales el mas fuerte y dominante de los sereartasmparece tener el control de mas
territorio en la medida en que la estructura grapsdcial sea estable. Algunas conductas
territoriales dentro del propio lugar son partioulante fuertes, como por ejemplo, la sila
de pap4, la cocina de mamd, el estéreo del hijaetédno de la hia.

Tenmitorialidad: invasion o defensa

La necesidad de un espacio personal y la resstenla invasion de ese espacio
personal son tan fuertes que, aun en una muli¢ada individuo exigira un determinado
espacio.

El territorio personal del individuo en una nuli es destruido por el hecho
mismo, multitudinario. La reaccion a esa destrucqidiede modificar el estado de animo
de la multitud. A medida que una multitud se vuel@s extensa y mas compacta, puede
volverse también mas violenta.

La necesidad de espacio personal era conocid&read, que organizaba sus
sesiones de modo que el paciente estuviese acastagodivan mientras €l se sentaba en
una sila fuera de la vista del enfermo. De estdamm habia intrusion en el espacio
personal del paciente.

Los policias también tienen conciencia de ello gtilizan en los interrogatorios de
los presos. Un manual de interrogatorios criminagleonfesiones sugiere que el inquisidor
se siente cerca del sospechoso y que no haya mexteg obstaculo alguno entre ellos,



esto dara al oficial de policia una ventaja psgio#® sobre el preso ya que cuando las
defensas territoriales de un hombre se debilitaspnoamenazadas, su frmeza tiende
también a debiltarse.

Pero ¢qué pasa cuando alguien invade nuestitorie?; ¢coémo se siente uno
cuando el coche que lo sigue va demasiado cerga®roo nos sentimos cuando alguien se
sienta en «nuestro» asiento?

El Dr. Sommer habia descubierto todo un conjatgdenguaje corporal que el
individuo emplea cundo su territorio privado esdilo. Aparte de la retirada fisica, habia
una serie de sefiales preliminares, balancearse s#a,| o golpear. Estas son las primeras
sefiales de tension, vy significan: «Usted esté datioaserca. Su presencia me molesta.

La serie siguiente de sefiales son ojos cerragioiggue del menton sobre el pecho
y encorvamiento de los hombros. Todo eso quieré: dd¢ayase. No lo quiero aqui. Usted
se esté entremetiendo».

Pero no todas las invasiones territoriales sasielg. Lyman y Scott reconocen tres
tipos:

Violacion, que implica el uso irrespetuoso ddamiorio ajeno, lo que puede
hacerse con la vista (mirar fjo a alguien) o cbecuerpo (ocupar dos asientos en el metro).

Invasion, en este caso se trata de un intentapdeerarse del territorio ajeno. Puede
tratarse de una invasion armada a otro pais o ujE gue ha convertido el cuarto de
trabajo de su marido en habitacién de costura.

Contaminacién, que puede tener lugar cuando rnaolds el territorio ajeno no ya
con nuestra presencia, sino con lo que dejamossdéé nosotros.

Sibien las irrupciones en territorio ajeno pueg@eoducir maniobras defensivas, no
siempre ocurre asi. La intensidad de la reacciém larrrupcion ajena en territorio propio
dependera de una gran cantidad de factores. Algdeossos factores son:

¢, Quién ha violado nuestro territorio? Se puedeartdistintas reacciones si se trata
de amigos o extrafios, de hombres o de mujeresdidiellos de estatus alto o de estatus
bajo, de objetos o de personas, de coetaneos anperdemasiado viejas o demasiado
jovenes.

¢Por qué han violado nuestro territorio? Siesgiesique el violador «sabia lo que
hacia», la reaccidn puede ser mas violenta quetene la sensacion de que «no pudo
evitarlo» o lo hizo «con ingenuidad ».

¢,De qué tipo de territorio se trataba? Es pogiéela violacion del territorio
personal se sienta como mas grave que la de warierpublico.

¢,COmo se realizé la violacion? Si nos tocan @&lpry nos sentiremos mas irritados
que si alguien camina sobre nuestro césped.

¢, Cuanto tiempo durd la irrupcion? Si se siente lgwiolacibn como temporal, las
reacciones pueden ser menos graves.

¢,Dbénde tuvo lugar la violacion? Es indudable lgwgensidad de poblacion vy las
oportunidades de negociar nuevos limites terftmiaafectaran la reaccion. En una playa
publica, por ejemplo, las violaciones territoriales parecen tan graves como las que
ocurren en el propio cuarto de bafio.

Los dos métodos primordiales de defensa debtdgrison la prevencion y la
reaccion. La prevencion es un medio de marcarrgbt® a fin de que los demas lo
reconozcan como ya ocupado y se dirjan a otm &f$to se puede hacer ocupando
realmente el territorio o pidiendo a otra persouma @vigile» nuestro territorio mientras
estamos fuera de él, o usando «marcas» tales aonfirils, ropas, agendas, etc.; o bien



utlizando una jerga o dialecto especial para d@idvelos demas que un espacio
determinado esta reservado a quienes «conocengedje.

La gente reacciona de diferente modo cuandoene tugar la prevencion de las
violaciones territoriales. Cuando la gente se mesca, nos excitamos fisioldgicamente, el
corazon late mas violentamente y aumenta la skef@ibide la piel. Una vez excitados,
necesitamos clasificar el estado como «positivashegativo». Asi, si alguien se siente
excitado por la aproximacion de otra persona gidatifica como un estado indeseable,
podemos predecir un comportamiento tendente dlesta la distancia «adecuada» entre
dos interactuantes.

Russo realiz6 un estudio consistente en invaldierrorio de estudiantes
universitarias sentadas en una biblioteca de ketsilad. Se utlizaron diversas técnicas
de invasion. La reaccidbn mas rapida o fugaz ocuau@ndo el investigador se sentd lo mas
cerca posible de la estudiante. Hubo grandes miffiae en el modo en que las victimas
reaccionaron y gran escasez de reacciones veuigetas a las invasiones. Solo una de
las ochenta estudiantes pidi6 al invasor que fgaale

Pero no sdlo no queremos que los demas violestrougerritorio, Sino que
generalmente tampoco nos gusta el papel de vieladrritoriales. El aumento de la
densidad de una especie tiene también como cons@uas violaciones territoriales.

Densidad y aglomeraciones

Muchos de los estudios realizados sobre el caampemto animal en condiciones
de gran densidad o superpoblacion demostraron swuefeatos indeseables de la
superpoblacion. Sin embargo, no siempre las simesi humanas de gran densidad tienen
efectos perturbadores. El aumento de la densidasigmifica autométicamente el aumento
de stress o comportamiento antisocial en los $ereanos. A veces deseamos la compafia
de mucha gente, buscamos el placer en la densidad.

Cabe distinguir entre densidad y hacinamientodemsidad se refiere a la cantidad
de personas por unidad de espacio, mientras ebhgieinto es un estado de animo que
puede sobrevenir en situaciones de baja o altadddnd a sensacion de hacinamiento
puede verse influida por: factores ambientalessgpailes o sociales. Las definiciones de
densidad también son complejas y variadas.

Reparto del temitorio

En reuniones de familia, el membro dominantenegdmente el padre, asume el
comando en la cabecera de una mesa rectangulaal. L*omenudo, la eleccién de una
mesa redonda dice algo respecto a la organizaeiditiaf. Del mismo modo en un grupo
de estudio alrededor de una mesa, el lider autamédinte asume la posicion en la
cabecera de la mesa. Asi pues, la posicion espt@mina el flujo de comunicacion, la
cual, a su vez, determina la emergencia del liderakos investigadores creyeron que el
lado de la mesa que tenia dos personas estar@ndici@nes de influir a la mayoria y, en
consecuencia, en constituirse como lideres de grupo

Dominacion Las posiciones en los extremos también parecellevay un factor de
estatus o de dominio. En general la gente tendeehtarse mas lejos de las personas de
estatus alto y de estatus bajo que de sus pares.

Tarea Sommer estudid6 como se sentarian los estudi@ntesistintas situaciones de
trabajo. Se pidid a las personas que se imaginagatadas a una mesa con un amigo del
mISMo sexo en cada una de las siguientes situacione

Conversacion: sentarse y charlar unos minutoss ate la clase.

Cooperacion: sentarse y estudiar juntos parasmamexamen.



Co-accion: sentarse y estudiar para diferentésnenes.

Competicion: competir a fin de ver quién serprighero en resolver una serie de
problemas.

Las conversaciones implicaron la disposicion skEngps en el rincon en mesas
rectangulares, y la contiglidad en las mesas redomd cooperacion parece evitar una
preponderancia de las elecciones lado a lado.l@amaccion se escogieron las posiciones
de asientos mas separadas. Para la competenomydaia eligio la disposicion de asientos
frente a frente.

Esto nos demuestra como la disposicién de lestasi variarad dependiendo del
tema que se trate.

Sexoy conocimientda naturaleza de la relacion puede establecedi@rancia en
la orientacion espacial y en la seleccion de aseriEl sexo y el conocimiento de otra
persona tienen también su efecto en las posicimrass y preferidas de los asientos.
Tratamos de reducir la distancia entre aquellos agueciamos con actitudes semejantes a
las nuestras. Y de modo analogo parece ser maeritec el desarrollar relaciones positvas
con los que nos hallamos en estrecha proximidad.

Motivacion Se puede regular la intimidad con otro por metlicun aumento de la
mirada o de un acortamiento de distancia. Asi,,daeseccion de la mirada o la
aproximacion dependen de las motivaciones de &gde interactuantes. Es muy
permisible sentarse cerca de la otra persona cuamdona motivacion altamente
asociativa, pero cuando es no asociativa en aiogresa proximidad resulta intolerable,
de modo que en estos casos se usa la mirada.

Introversion-ExtroversiornLos extrovertidos, en general, escogen sentarse e
oposicion y desdefian las posiciones que les dejen @ngulo. Muchos extrovertidos
también eligen posiciones que les pongan en eatqeximidad fisica con la otra persona.
Los introvertidos, en cambio, escogen posiciones lagimantengan mas a distancia, tanto
visual como fisicamente.

Podemos concluir afrmando que en ciertos enmgeftumanos la proximidad y la
territorialidad distan mucho de ser cuestiones lesna

La vecindad y las distancias

La presencia continuada hace nacer una amista la€ personas queridas
disminuye el propio territorio. Y la corta distangbrovoca nueva intimidad. Entre vecindad
y afecto se establece un doble vinculo de caufectpe

En caso de repulsion, por el contrario, cregediestia mutua y el sentido de
propiedad territorial. La proximidad se hace inbld Se procura la distancia y ésta enfria
la relacion.

Los que estan sentados cerca van intimando daspdndose, aunque no hablen
entre si. Los que no desean crear relacion huyeuao pueden. Entre el presentador o
profesor y los asistentes de las primeras flasstblece una mayor comunicacién, tanto
informativa como de relacion personal.

Cuando los seres vivos se encuentran, la mutt@egaeon provoca una cadena de
acciones Yy reacciones que intentan uno de estoghjlets/os: ocultarse o darse a conocer,
Incomunicarse 0 comunicarse.

El animal esconde, en posicidbn natural, las rdscepartes blandas vy vitales de su
cuerpo. Y las exhibe cuando la relacion es dearwd, lamada, entrega. El hombre
responde a esta dialéctica general. Su postur@arga es un simbolo de una racional (?)
disminucion del instinto de defensa. Pero conseoraportamientos paralelos al esquema



defensa y entrega observado en los animales.

La mesa, el atri, se interponen como una distayp@roteccion. Las manos ocultas
u ocupadas con algin instrumento, revelan miedsserva. Las manos abiertas, tendidas
hacia adelante, muestran no estar armadas, ragaispen forma de garra, pezuia o hacha.
Abrochar, desabrochar un boton de la camisa o dealgueta puede significar cierre o
apertura de una situacién de confianza.

Comunicar es entregarse. Atender es aceptar. dditlad que pueda significar
ataque o defensa debe desaparecer entre los dae kadscuchan. El miedo impide la
comunicacién. Ponerse gafas oscuras es renuncamumicarse. A veces, un remedio del
miedo de ser visto, aln mas ingenuo que el redebavestruz. El animal, al menos,
protege la cabeza.



Como usar el lenguaje corporal en la negociaciorngn entrevistas de
trabajo

En una negociacidn es fundamental cuidar tododddgalles y, como no podia ser
de otra forma, también el lenguaje no verbal. Cod@blamos de lenguaje corporal no nos
referimos soélo a los gestos, la mimica y la possin® a cuanto una persona emana con su
presencia. Nuestro aspecto dice si somos respstuosnsiderados, egocéntricos o
discretos.

Consejos de lenguaje corporal para una negociacion

Vaya impecable de los pies a la cabeza. Asi rauesspeto y consideracion hacia
su interlocutor y manifiesta como se comporta ustatbigo mismo. Sino esta seguro de
su imagen e indumentaria, pida consejo.

Manténgase recto y erguido, no rigido, de estasfp emana confianza y seguridad
en si mismo.

Fijese que su apreton de manos sea frme pedteme. La frmeza transmite
confianza y autonomia, mientras que un apretén o®dgila fata de seguridad.

Espere a que le inviten a sentarse, es sefialetiad maneras. Sentarse sin haber
sido invitado denota arrogancia o0 mala educacion.

Adopte una postura segura en el asiento. Nese sen el borde de la sila pues
dard una imagen de persona insegura y temerosa.

Permanezca tranquilo y transmita sosiego, adiplia y autodominio.

Sostenga un moderado contacto visual y no figsta en su interlocutor. Si habla
ante un grupo mire regularmente a cada participante

Sonria cuando quiera y pueda, si lo cree opartBhpiensa que no tiene motivo,
trabaje su actitud mental y no su lenguaje corporal

Guarde distancia, aproximadamente el largo deazo. Absténgase de confianzas
como las palmaditas en el hombro, pueden ser mihid&s aunque se hagan con la mejor
intencion.

Procure no darle la espalda a nadie.

El lenguaje corporal de los negociadores

Por todos es conocido que en los procesos denpacidn interpersonal el 55% de
la infformacién es transmitida a través del lenguajeporal. La negociacion es un proceso
de comunicacion interpersonal en el que sabetanticorrectamente el lenguaje corporal
facilita el entendimiento, capta la atencién detia parte, al mismo tiempo que su correcta
utilizacion nos puede ayudar para condicionar digpener hacia un futuro acuerdo. Por lo
tanto, es conveniente conocer el significado deodienguaje para actuar con
conocimiento de causa en una negociacion.

En este intento por lograr nuestro objetivo hag quidar tanto lo que decimos
como la correcta utilizacidon de dicho lenguaje. stbedesde el inicio de la negociacion
hasta que se llegue al acuerdo.

Con la practica se averigua cada vez mas loagaéd parte piensa a traves de
dicho lenguaje, pero para empezar con soOlo sab&b an20% mas ya es suficiente. Es
bueno observar los comportamientos que se comentamtinuacion e ir detectandolos en
las personas del entorno.

A los negociadores no sélo se les debe juzgatopgque dicen, sino por cémo lo



dicen, suimagen (tipo de ropa y complementos) mpootamientos (posturas, miradas,
expresion facial.). Hay que tener en cuenta que la mayoria deldgmgoo verbal se
comunica a través el lenguaje del cuerpo. Si deisanps nuestra capacidad de
observacion, concentrandonos en nuestro interlocetinterpretando correctamente dicho
lenguaje, obtendremos una informacion adicional walgsa para adaptarnos a la
situacidbn segun nuestros intereses.

A continuacibn se recogen los comportamientoergé&as de un negociador en dos
situaciones tipicas: negociaciones competitivaggpciaciones colaborativas. Estas
reflexiones sirven para tenerlas en cuenta, siraggobno hay que olvidar que todo buen
negociador, si quiere fingir, lo hace tanto a tsastél lenguaje verbal como el no verbal.
Por otro lado, el lenguaje del cuerpo puede teamosysignificados e interpretarse de
varias formas, por lo que en su interpretacion dquey/tener en cuenta otros elementos
(estado de animo, posibles circunstancias persoudos interlocutores, etc.).

El lenguaje corporal del negociador competitivo

En las negociaciones competitivas lo que semmtetes conseguir los objetivos
propios a la vez que la otra parte no consiga Ugsss Suelen ser negociaciones duras que
se basan en el regateo. En este tipo de nego@acienhay igualdad de poder, hay un
componente de intimidacién muy importante. Pacale$ negociadores generalmente se
comportan de la siguiente manera:

Comienzan con un leve o ninglin apretén de masagdan con una sonrisa irGnica
y, si dan la mano, lo hacen con la palma haciaoabaj

Cuando te dejan hablar rehdyen la mirada, ewtagiccruce directo con los ojos
para que no puedas condicionarles con tu formaxmtesarte.

Si son elos los que tienen la palabra, entreldaa dedos para demostrar autoridad.

Cuando la otra parte empieza a hablar y quiemmostrarnos que no se nos estan
escuchando, o sirealmente es asi, mran hacia.abaj

Justo antes de empezar a hablar se agarranelzacpbr detras, demostrando su
superioridad ante la otra parte.

Mientras permanecen sentados evitan que suesodé dirjan hacia la persona que
esta hablando.

Sien algdn momento se sienten inseguros codewisiones se suelen dar un leve
tiron del oido o tocar el I6bulo.

Demuestran inseguridad en su exposicion tocaneloszbello.

Silos temas tratados en la negociacion les earaburridos miran hacia el suelo al
mismo tiempo que descansan la cabeza sobre lavathos. De vez en cuando cruzan las
piernas y balancean levemente uno de los pies.

Al hablar reposan la espalda sobre su respattozgn los brazos a la altura del
pecho para crear una barrera defensiva.

Siresponde de forma breve, se levantan ddalacste mueven sobre ella, muestran
indiferencia sobre el tema tratado.

Cuando ocultan algo y no son sinceros con lodipen, se suelen tapar la boca
mientras hablan.

Si comentan algo poco creible intentando engafiarotra parte, parpadean, dejan
de mirar a la cara y cambian la postura corpoiadesta sila o cambian el peso del cuerpo
de un pie a otro.

Si estan impacientes por algo o no les interésama tratado, suelen mirar el reloj.

Dan respuestas laconicas, acompafiadas de udé¢ormm sombrio, apartando la



vista con frecuencia y cerrando los pufios, signifiechazo por lo propuesto.

Exponen sus argumentos manejando algo entrealagsmsintoma de que tienen
ansiedad por cerrar el acuerdo.

El lenguaje corporal del negociador colaborativo

En las negociaciones colaborativas lo que semtetes satisfacer las necesidades
propias a la vez que la otra parte también lo ganson negociaciones sinceras que se
basan en la solucion conjunta de sus respectivessidades. Para ello normalmente se
empieza creando un clima de confianza.

Lo primero que hacen es dar un firme apreton aleom

Al presentarse y hablar, dirigen la mirada adjos.

Al entrar en la sala caminan erguidos para deamoseguridad y conflanza en uno
mismo.

También, para demostrar seguridad en si mismasesan agarrandose levemente
la cabeza por detras.

Siquieren demostrar que estan impacientes poerar la negociacion se frotan
levemente las manos o golpean ligeramente los dedos

Al inicio de la conversacion, sies la otra pdatgue habla, inclinan la cabeza
levemente hacia delante para mostrar interés guelda otra parte esta diciendo.

Al hablar acompafian su exposicidn gesticulando la® manos abiertas,
demostrando sinceridad y franqueza.

Cuando asienten con frecuencia mientras la @@ gxpone su argumentacion, le
brilan los ojos, se inclinan hacia delante y coamervienen lo hacen con una voz activa
y animada, es porgue estan muy interesados emal te

A la hora de tomar decisiones se acarician Jadgyi inclinando levemente la
cabeza hacia delante, exponiendo los posibles dsigesticulando, ensefiando las palmas
de las manos.

Sicaminan por la sala, al pararse ponen las snandas caderas, significa
predisposicion a llegar a un acuerdo.

Es conveniente que al mismo tiempo que un netjrcige prepara todo lo que va a
decir, se prepare también el lenguaje corporalvgue utlizar en cada momento. Todo ello
detectando también el leguaje corporal de la @rtefy obrando en consecuencia.

Ahora cabe preguntarse. si,¢,esto se puede aprender? Como todo conocimiento y
habiidad esta claro que si. Se aprende conoci@xlartudes y posibles mejoras de cada
negociador, utlizando herramientas adecuadaslpa@recta preparacion tanto del
lenguaje verbal como del no verbal y realizanddag®nes y juegos de simulacion que
refiejen la realidad, para asi, preparar la funegociacién correctamente y detectar el
lenguaje corporal de la otra parte seguin sea slisposicibn a competir o colaborar.



Los secretos paraimponer nuestra personalidad

La cara es el punto focal de nuestro cuerpo park@ en que nos fjamos
primeramente cuando nos encontramos con una pgusonEimera vez, y los rasgos que
grabamos en nuestra memoria para reconocer aessmgai nos encontramos con ella,
esta comprobado que tener un rostro amplio y dedpejquivale varios puntos a nuestro
favor en el impacto que provocamos a los deméasogkptar nuestra personalidad, pero
como todos no tenemos esta ventaja hay ciertoesggae nos seran de ayuda para
intimidar a los demas.

Evite parpadear constantemente: es mas, engagmadear lo menos posible ya
que el parpadeo constante denota vaciacion euindad.

En todo momento trate que su mirada sea direstablezca contacto visual con los
0jos de su interlocutor, manteniéndolos siempos.fiEsto revela decision sinceridad y
valentia.

No se muerda los labios ni se los humedezcaactemgua son muestras de timidez,
inseguridad, titubeo e indecision.

Mantenga la boca cerrada, ambos labios unidostrase escucha a su interlocutor.
Esto denota calma y seguridad en si mismo, en oallioca abierta, la mandibula caida,
sugieren nerviosismo, prisa, asombro y sorpresa.

iPrecaucion al sentarse!

Al analizar las posiciones en las cuales elsgaho adopta al sentarse es evidente
gue estas revelan nuestras intenciones y emocemes momento determinado. Envie
mensajes precisos de acuerdo con la posicion gqaadl sentarse y los movimientos que
realiza con las manos brazos y piernas.

Mantenga siempre una posicion apropiada y evdariovimientos constantes y
abruptos: estos denotan intranquilidad nerviosidemoor falta de control, por regla general
la gente que sabe sentarse y que controla sus eiaH mientras esta sentada, denota
tranquilidad, seguridad y mas sentido comun. Poosetrario quienes no logran mantener
una misma posicion mientras estan sentados, ajuglle mueven sus brazos y manos con
frecuencia generalmente se les califica como iresgbles y erraticos.

¢ Rigidez al sentarse 0 una posicion demasiadada? Es evidencia de tension,
nerviosismo Yy agresividad. Estas son emocionesnguieben notarse en ninglin momento,
ya que revelan deficiencias de personalidad. Mienibs otros le hablen manténgase atento
pero impasible. Nadie debe saber su opiniobn sabterma determinado a menos que usted
quiera hacer un comentario al respecto, evite hmogimientos con su cuerpo ante una
frase que le provoque sorpresa, haga saber saropm el momento mas oportuno.

No cruce las piernas jmantenga ambos pies sbbtele! Esto sugiere seguridad
en si msmo. Una persona de conceptos inalterabietegra es incapaz de ser estremecida
ante una sorpresa o situacion de crisis, 0 ¢dessgamatencion extrema? expresar un
estado alerta total coloque ambos pies sobrecelagsmanos sobre las rodilas e inclinarse
ligeramente hacia delante, esta situacion adengieseswn control absoluto sobre la
situacion determinada.

Mantener las piernas cruzadas y balancear uedladesugiere nerviosismo,
impaciencia, timdez y temor.

Controle los movimientos de sus manos, recuengdlag manos dicen mas de lo



que queremos expresar. Al sentarse mantenga lesshsabre sus piernas o sobre sus lados
sobre la butaca o silén. Esta es una posiciorranejte expresa muy poco lo que usted esta
realmente pensando.

En todo momento mantenga sus manos Visibles.tat&sl debajo de las piernas o
detras de un bolso o chaqueta sugiere timidezd&dséemor.

La voz, un tono moderado Yy sin titubear

Todos sabemos que una voz vaciante es sinOngnoseguridad y timidez,
Generalmente revela que la persona no domina el $etre el cual esta hablando o que
sus conceptos no son fuertes o definidos. Parasti@moauto control y seguridad procure
proyectar directamente su voz sin titubeos de ninipD.

Ojo, el tono de voz revela mucho de la persawlidel individuo: Un tono de voz
demasiado bajo (inconscientemente) sugiere timuleza capacidad de decision,
inseguridad. En cambio, un tono de voz moderadamalb, audible en todo momento
revela seguridad dominio de lo que se ha expregam ello se logra frmeza de
concepto.

Si usted baja el tono de voz controladamented westéa obligando a su interlocutor a
que se vea forzado a prestar mas atencion, uststalananipulando a su antojo y esta
demostrando su superioridad. Mantenga control dasgio siempre. Cuando uno
mantiene la calma en momentos de confrontaciéreude voz es uniforme y domina los
movimientos de su cuerpo, esta ejerciendo un dmrabisoluto de la situacion.

Ejercer poderio por medio del lenguaje corporal etos negocios

Una persona que se quiera distinguir o mostraugerioridad se vale de ciertos
artiicios para hacer saber a otros su superigrid@dmos algunos ejemplos:

El tempo de espera: este representa statudgppessona que hace esperar,
mientras mas espera un individuo por otro menasu dsportancia ante los ojos de esa
persona.

Por el contrario si el individuo es invitado a@ainmediatamente por la persona
con la cual se va entrevistar su posicidn de irapoid aumenta considerablemente.

Otros factores a tomar en cuenta para definargefa y poder en el mundo de los
negocios:

¢ Lo recibe sentado o se pone de pie? ¢Es él maien le abre la puerta? ¢Se
sienta frente a él o al lado de éI? ¢ A que distancia se mantie nedahotro?

El maletin es otro simbolo que proyecta el stdeleempleado y la imagen que
proyecta: Esta establecido que en una empresalosadgecutivos de mayor importancia
leven un maletin que se supone que contiene dotosnémportantes, material de trabajo
constante esto sugiere autoridad, superioridad uaueq el solo haya papeles de menor
importancia.

Sinuestra estatura no nos acompafa ¢ qué podemoscée?

Es evidente que en el lenguaje corporal, esteyuaale a autoridad y poder, pero
como todos no podemos tener esto a nuestro fagpende de nosotros hacer cierto tipo de
ajuste para colocarlo en un plano superior al dstra interlocutor.

Sialguien entra en una habitacion donde ustegstg(sea hombre o mujer):
pongase de pie inmediatamente de manera que enrese encuentro, usted este al menos
en el msmo nivel de la persona que va a saludamita que ella o el se siente primero.

No permita Jamas que alguien que permanezcae de pable mientras usted esta
sentado: de acuerdo con el lenguaje del cuerpd sstencontraria en una posicion
totalmente adversa y de total desventaja.



De énfasis a su opinidbn, pongase de pie en ekniomadecuado: Si se coloca
delberadamente en un nivel superior usted estaaado hacia abajo al resto de las
personas e imponiendo su superioridad.

Ademas de colocarse en un nivel superior invamatada intencion el espacio de su
interlocutor: El efecto que esto provoca en la pgesona es de intimidacion.

Coléquese de pie fuera del campo visual de stoiottor: Inquiételo al tratar de
que él adivine cuales son sus intenciones, fuéraejoe €l le preste una atencion especial,
quizas hasta se vuelva en su asiento para segairida mirada.

Otras sefales del cuerpo y lo que significan

Arreglarse el pelo con la mano: Es un gesto rauyefino; sugiere provocacion
discreta, coqueteo.

Ajustarse el nudo de la corbata con la mano:nEgesto equivalente al anterior. El
mismo mensaje de me gustas puede manifestarseeglhese el pliegue del pantaldon, las
solapas de la chaqueta, el pafiuelo en el bolddlal dhaqueta, etc.

En las mujeres morderse los labios con la puett ¢tngua: Es un mensaje
abiertamente sexual, de provocacion sutil.

Morder un labio con el otro: El mismo mensajecdot, sugiere cierta timidez
actitud nerviosa.

Acariciar un objeto determinado inconscienteme B un gesto que denota
sensualidad, es un gesto tipico de los individueseaualidad desarrollada.

Una sonrisa con una mirada directa y prolongd@aségundos o mas), sugiere
provocacion discreta y coqueteo.

La clasica mirada de arriba, abajo: Es caratiterigle la persona que es muy
sensual.

La palma de la mano abierta en todo momento:nkEgesto caracteristico de las
personas sinceras.

El pufio cerrado: Revela tension nerviosismo, csiteola verdad.

Los hombros caidos: Sugiere depresion e incegmicdara hacerle frente a ciertas
situaciones en la vida.

Sila persona se sienta con las dos piernassupdealelamente: Denota una
personalidad ordenada y cuidadosa.

Si el individuo cruza la pierna en un angulo @€ @l nivel de la rodila: Es
ambicioso y competitivo. Es una actitud poco coradrias mujeres.

Sila persona se sienta sobre una pierna: Sugmeoersonaldad muy conformista
a quien no le es facil tomar decisiones.

La mujer que se sienta con las piernas abieRagela independencia, un concepto
muy definido de su imagen.

El cigarrillo apretado entre el pulgar, el indigel dedo del centro: Denota una
personalidad intensa, intranquila y errética.

Pestafiear constantemente: Denota atencion total.

Mirar a una persona con frecuencia: Tiene impimaes sexuales.

No mirar a una persona: Sugiere rechazo (no teedgas, no me simpatizas).

Una mirada prolongada con la cara seria: Revaiaseclad, posiblemente hasta
desprecio.

Las mujeres que miran hacia los lados: Es um destenino casi siempre se
interpreta como una insinuacion sexual.

Cuando un hombre mira hacia los lados con cietaiencia: Es una sefial de



hipocresia.

Tocar demasiado a una persona: Puede signifitegrado de alto egoismo (nunca
amor o deseo fisico).

Los conyuges que se tocan constantemente eng@presando amor: Es una
manera de comunicar precisamente la inseguridadaieaaza esa relacion.

Silos miembros de una pareja apenas se tocamnaru rha relacion es bastante fria.
Es posible que existan serias diferencias emoesnahtre si.

Si el hombre toca el area de los genitales: Egeato comun en algunas culturas
este denota una reafrmacion masculina.

La persona camina muy a prisa: Sugiere una padah dinamica, inquieta,
ansiosa por cumplir metas que se ha trazado eargpat determinado.

Siel individuo camina con pasos vaciantes, ymamtiene una relacion recta al
caminar: Denota una personalidad vaciante, esraiisegura, timida y cansada por los
embates recibidos en la vida.

¢Una sonrisa es una manifestacion espontaneatisfacsion por algo? No siempre
esto es asi, la mayoria de las veces la sonrigazagda y se convierte en una especie de
mascara para nuestros verdaderos sentimientos, llasdda sonrisa profesional (sus
mayores cultores son politicos, actores y hombessedocios).

Cuando se llama la atencién por la ropa y formgue uno se viste: No solo se
proyecta una personalidad exhibicionista, sinoesaudstra un caracter rebelde
independiente.

Jugar con un lapiz o un objeto cualquiera: Edeeté que lo que esta persona nos
provoca es nerviosismo, inquietud, ansiedad, didadaestamos tratando de ganar tempo
y preparandonos para dar una respuesta adecuada.

Mirar el reloj mientras se habla: Denota prisatranquilidad.

Mirar el reloj mientras otra persona habla: Egesto rudo que revela impaciencia.

Los estudiantes que se sientan en los primeriestass del aula: Revelan
receptividad alo que les ensefia el maestro tienemciones de aprender y participar.

Aquellos estudiantes que se esconden al finahudel No tienen el mismo grado de
interés por aprender.

Tamborilear los dedos sobre una superficie: Remdtanquilidad e impaciencia.

Sibar mientras se camina por un lugar solitaNm: estamos llamando la atencion;
estamos haciendo simplemente un ajuste psicolqmizcel temor de recibir cualquier tipo
de agresion inesperada.

Poner los pies sobre la mesa: Denota relajamiéotéd, control absoluto.

Echarse hacia atrds en una butaca: Sugiere raanfian uno mismo.

Un tono de voz demasiado alto: Sugiere una palidath agresiva capaz de actuar
con violencia en un momento determinado.

Pisadas repetidas en el suelo mientras se ¢&téa@sSugiere nerviosismo,
impaciencia, intranquilidad. Se est4 acumulandaideny es posible que esta estalle en
cualquier momento.



¢, Sabes gque puedes detectar mentiras?

La posibilidad de fingir

Una pregunta que se escucha con frecuencia Es:posible fingir en el lenguaje
del cuerpo?». La respuesta general es «no», prdaka de congruencia se manifestaria
entre los gestos principales, las microsefalescugepo y el lenguaje hablado. Por ejemplo:
las palmas a la vista se asocian a la honestida, quando el farsante abre las palmas
hacia afuera y sonrie mientras dice una mentimiorogestos lo delatan.

Pueden contraerse las pupilas o levantarse ymaocena comisura puede temblar,
y esas seflales contradicen el gesto de exhibpalag|as de las manos y la sonrisa
«sincera». El resultado es que el oyente tiend® caer en lo que el farsante esta diciendo.

La mente humana parece poseer un mecanismd i@fajue registra la desviacion
cuando recibe una serie de mensajes no verbalesgioentes. Pero existen algunos casos
en que se simula un lenguaje del cuerpo expresanEmrt ganar ciertas ventajas.

Pensemos en los concursos para elegir Miss Morldss Universo, en los que
cada participante estudia como debe moverse pawmaampresion de caldez y
sinceridad. En funcion del modo en que cada gaatité envie esas sefiales, se obtendran
mMAas 0 menos puntos de los jueces, pero como basexpertos solo pueden fingir el
lenguaje corporal durante un corto lapso, llegdrénoenento en que el cuerpo comience a
emitr sefiales independientes de la accion comscien

Andlisis del lenguaje gestual

Hace mas de un mildbn de afios que el hombre @mpepmunicarse mediante el
lenguaje del cuerpo, pero solo se ha estudiaddificemente en los Ultimos veinte afios.
Su estudio se popularizd durante la década dello€harles Chaplin y muchos actores del
cine mudo fueron pioneros de las artes en la coawidin no verbal; era la Unica forma de
comunicacion disponible en la pantala.

En su forma mas pura, el mmo trata de comurgcax@n una audiencia sin una
ayuda de didlogos, canciones ni narrativa hablds.movimientos, gestos y expresiones
de los actores conducen la accion y nos cuentamldogue debemos saber acerca de sus
sentimientos y motivos. Entre los jovenes existg U@ tendencia a no confiar en las
palabras. La vida es mucho méas compleja de lo guantes. Los jévenes estamos
cansados de oir a los politicos hablar de paZdagiay honestidad, y luego en los
noticiarios vemos pobreza, furia desatada, fanatiynguerra. De aqui nace una
desconfianza hacia las palabras.

«Los jovenes de ahora se expresan corporalmentereras que mas parecen para
vistas en la television que para comentadas errewigta. Las manifestaciones
caracterizadas por posiciones corporales extrafiasiyspicuas (sentarse en la calle,
acostarse, dormir, sangrar, simplemente estar ehatamor en un estanque helado al
comienzo de la primavera), han reemplazado lostesty panfletos. La vestimentay el
peinado se han transformado en indicaciones dé mif@ortancia acerca de actitudesy
politicas. Nos hemos desplazado hacia un periodoviséial, donde lo que se ve es mas
importante que lo que se lee y lo que se experardiréctamente tiene mucho mas valor
que lo que se aprende de segunda mano.» (MargaatiM

Sien un futuro, los estudios sobre la comunimacino verbal avanzaran
considerablemente, podria darse el caso de queliticop utilizara sus conocimientos



sobre el tema para ganar votos. Sifuese capamgectar literalmente cualquier imagen,
cualquier emocién, seria una preocupacion a teneuenta, una forma de engafio mas
(jLo que nos faltabal).

En el transcurso de este estudio he llegadoc@nklusion de que los gestos es una
cuestion de cultura, es algo que aprendemos ineotsmente de nuestro alrededor. Un
ejemplo es la frialdad de los ingleses en cuards aanifestaciones afectivas. En el otro
extremo, encontramos los latinos, que manifestamestra afectividad habitualmente por
medio de besos, abrazos y otra clase de expredioties. Los rusos se nos parecen en
estos habitos.

Aunque no se considera a los norteamericanogidancomo los ingleses, un nifio
norteamericano de mas de diez afios no besa naabsz padre. El objetivo de este
capitulo era, ademas de hacerle a usted mas gwesde sus propias sefales, estudiar los
gestos de la sociedad, es decir, estudiar la satied

La comunicacion es un proceso de participacidna, actividad que contiene un
proceso complejo y heterogéneo. Estudiar como ereca una sociedad es estudiar el
sistema de sus principios éticos y de cooperadéngpresentaciones globales, de mitos de
gestos colectivos, de cuentos fantasticos, deiaedsc de parentesco, de ritos religiosos, de
estrategias de investigacion, de mecanismos desiépy de manifestaciones artisticas, de
especulaciones flosoficas, de la organizacionpdder, de las instituciones y
constituciones, de las leyes por las cuales saurigecomunidad, un pueblo, una nacién o
un estado.

La naturalidad

¢Posturas aprendidas o naturalidad? El desegf@dmformalidad. ¢Como legar a
la correccién natural?

Conocer el significado de los gestos nunca nos thafio. Existe un lenguaje natural
de hondas raices antropoldgicas, con el que hablaoostantemente, aunque no esté
controlado en el plano consciente.

Sila vista ha robado agudeza alos deméas sentiddo desarrollados en los que
carecen de vision, en el terreno de la comunicadadmalabra acorta la plena consciencia de
otros codigos. Pero, aun de forma menos conscisegyimos influyendo y afectdndonos
por el lenguaje de los gestos.

Meétodo para aprender naturalidad

La manera ideal de aprender naturalidad cofiséin vernos actuar. El espejo no es
suficiente. La grabacion en video y el consejo amigs indicaran qué gesto sobra y qué
actitud es correcta, ajustada o expresiva. Aplaodibueno, criticar lo malo es la manera
mas normal de irse perfeccionando. Pero haber digogruna vez, lo que dicen los gestos
nos servira para ser mas libres y para que nuestealidad de segundo grado esté de
acuerdo con el codigo universal, no aprendidoasi@dbsturas mas elementales.

Pillando al mentiroso

El lenguaje corporal est4 ligado alas emociatesodo individuo, se expresa de
manera inconsciente y siempre es espontaneo. lasgs pueden engafiar pero nuestro
cuerpo no.

Pero ¢como reconocer el lenguaje corporal deamtiraso?

Existen varias sefiales del lenguaje corporal g@saubrir a un mentiroso, sin
embargo, existe una regla: deberemos de identibt@nenos dos gestos que nos confirmen
el mismo mensaje de sospecha.

Veamos algunos ejemplos:



Los mentirosos al responder a una pregunta hgre@des pausas y dan respuestas
cortas. Tardan mas en responder que una persof@sagIipues necesitan mas tempo para
inventar la mentira. En cambio, para una persondosa, acordarse de la verdad le toma
menos tiempo. No obstante, deberemos verificartragesospechas al observar el
movimiento de sus 0jos: La gente tiende a miraialaciba y a la derecha para imaginar o
crear una nueva respuesta, y abajo a la derecaecigar el sonido de un nuevo argumento.
La gente tiende a mirar hacia arriba a la izquiepdea recordar informacion ocurrida en el
pasado.

Un mentiroso ocupara mas tiempo haciendo gestosus manos; puede rascarse el
cuerpo o jugar con algin objeto, por ejemplo, Unmg Cabe advertir que una persona
que ha planeado sus respuestas tratard de corsuslagestos.

Al mentir, el individuo apretara sus labios efiadale que su boca tiene informacién
retenida. Si este gesto es repetitivo indica aadie@l gesto se vuelve mas revelador si
chupa sus labios y ademas traga saliva, ya quel@ugguien se pone nervioso la boca se
reseca y se traga salva en sefial de encontrpalaisras correctas por decir.

En su intento por engafiarnos, el individuo iaéntno moverse demasiado. Sefales
reveladoras de su conducta falsa seran obsenam@asiado tieso o rigido y quieto.

El lenguaje corporal de las manos esta intimaenméigado al corazon. Las manos y
los brazos, después de la cara, expresan mejemiasiones de corazon. Un mentiroso
ocuttara inconscientemente sus manos Yy las maateqaetas, guardandolas en los
bolsillos del pantalon o las colocara detras despalda.

Al igual que cerramos las cortinas de una ventzara que nadie vea el interior de
un cuarto, de la misma manera una persona queengemtara todas sus ventanas que
puedan revelar la informacion que no desea sel@sduna sefial de este comportamie nto
sera cruzarse de brazos y/o de piernas.

Al mentir las personas se sienten incOmodas,lopgue se comportaran menos
amigables que de costumbre. Cabe sefialar que asrécih que un amigo o familiar nos
mienta puesto que no se pondra nervioso. Ya naxeoneso le da confianza.

Otra clave que puede reafirmar los puntos anbsries que muestre una confianza
excesiva, misma que podra observarse en su tomozdgolumen y comportamiento.

Otra prueba contundente para descubrir a cualoodstiroso es observar si sus
palabras son incongruentes con sus movimientosstggyePor ejemplo, si el sospechoso
vuelve la cabeza hacia el interlocutor pero suptu@punta hacia el lado contrario o a la
salida.

Muchas personas que mienten se tocan la nagizach. Cuando no se creen lo que
oyen, se tocan la oreja.

De forma involuntaria, las pupilas se contraenar@o algo no nos gusta o estamos
mintiendo, se producird de forma automatica.

Por uttimo, debemos observar su manera de soheegonrisa es el gesto mas
comun para encubrir una mentira. Una verdaderasaotmansforma la expresion del rostro
por completo.

Espero que estas claves te sean Utiles soélodpacalbrir a un mentiroso y no para
convertirte en uno de ellos. Mas vale ser siemmeEe®s y nunca temer ser descubiertos,
lo cual nos dota de seguridad y tranquilidad. Nohales: la verdad siempre se descubre
tarde o temprano.

EJERCICIO

PRACTICAR : La préxima vez que juegues a un juego en el gusesmitan los



«faroles» (poquer, mus, etc.), aprovecha paraigaaasta nueva habilidad de detectar
mentiras. Aprovecha para observar un ejemplo daritegiores. ¢Cual es mas fiable?
¢,Cual detectas mas facimente?

OBSERVAR: En la TV, observa a los politicos, sobre todandoasepas que

mienten descaradamente, cosa que sucede muy aomegQdié gesto delator tiene cada
uno de ellos?



Como influir en las personas con la Programacion@uro-Linguistica

Podemos considerar la Programacion Neuro Lingéistomo el software del
cerebro humano. Esta técnica describe como la nextiaja y se estructura, cémo las
personas piensan, aprenden, se motivan, interact@aoomunican, evolucionan y cambian.
Mediante el estudio detalado de la comunicacidatbal o no verbal, la PNL se transforma
en un excelente medio de autoconocimiento y ewaslugiersonal.

La PNL permite resolver algunas lmitaciones, @dobias, miedos vy situaciones
similares en pocas sesiones de trabajo. Resultlqdese pueden obtener, entre otros:

Aumenta la confianza personal.

Mejora la comunicacion.

Cada persona encuentra recursos desaprovechados.

Aumenta considerablemente la creatividad.

Mejora la salud.

Cambio en el sistema de creencias, en especiakbgativas.

Ayuda a vivir mas en el AQUI Y AHORA

Origen

La PNL tiene sus origenes en la década del 'H¥niversidad de California, en
Santa Cruz, EEUU, donde Richard Bandler (matemapsicologo gestaltico y experto en
informatica) y John Grinder (linguista) estudiarios patrones de conducta de los seres
humanos para desarrollar modelos y técnicas querandexplicar la magia y la iusion del
comportamiento y la comunicacién humana. El origersu investigacion fue su curiosidad
por entender cOmo a través de la comunicacion leniglaje se producian cambios en el
comportamiento de las personas.

Objetos de su observacion fueron: la exitosgpéeta familiar Virginia Satir, el
padre de la hipnologia médica moderna Miton Edoksy el creador de la gestalt Fritz
Perls. Ademas tuvieron gran influencia tedrica deg@y Bateson. Bandler y Grinder
habian llegado a la conclusién de que estos maed&locambio tenian en comun ciertos
modelos de interaccion que aplicaban la mayoriéasdeeces de manera inconsciente.
Partieron del principio de que las estructurasagrglie se basan los trabajos de terapeutas
eficaces se pueden descubrir y, una vez comprendgiapueden reproducir y ensefar. El
conjunto de los patrones que modelaron y susmdias intelectuales dieron origen ala
PNL.

¢, Qué esla PNL?

La PNL es el estudio de la experiencia humangetsdy cOmo organizamos lo que
percibimos y como revisamos Y fitramos el mundterd@s mediante nuestros sentidos.
Ademas explora como transmitimos nuestra represéntalel mundo a través del
lenguaje. La Programacion Neurolinglistica es wtaieda de pensamiento pragmética que
provee herramientas y habildades para el desamellestados de excelencia en
comunicacion y cambio. Promueve la flexibilidad demportamiento, el pensamiento
estratégico y una comprension de los procesos leentan momentos en que la
comunicacion se ha ubicado en el centro de la ppe@®dn global, la PNL ocupo
rapidamente un lugar estratégico entre las disaplique permiten a los individuos
optimizar los recursos.

Originalmente concebida para los procesos tetiapgu los resuttados que se



sucedieron en forma extraordinaria lograron quetiizacion trascendiera esa frontera.
Médicos, psicologos, educadores, profesionalesistigtas areas y empresas de gran
envergadura, aplican actualmente la PNL, tanto @lad@sarrollo individual como para la
optimizacion de cada grupo humano. Ahora veremogudamanera funcionan las
personas. Existen tres tipos: los visuales, loghagd y los kinestésicos.

Los visuales

Son aguellos que tiene preferencia, de tododoaguirre en el mundo interno y
externo, sobre «lo que se ve». Son los que natesamirados cuando les estamos
hablando o cuando lo hacen elos, es decir, tiepenver que se les esta prestando
atencidn. Necesitan ser mrados para sentirsedqserson las personas que dicen cosas
como «mira..», «necesito que me aclares tu enfoque sabreHablan méas rapido y tienen
un volumen mas alto, piensan en imagenes y muabses @l mismo tiempo. Generalmente
empiezan una frase y antes de terminarla pasam,ayasi constantemente, van como
picando distintas cosas sin concluir las ideaslésive no les alcanzan las palabras; de la
misma manera les ocurre cuando escriben.

Los auditivos

Estas personas tienen un ritmo intermedio, nastan rapidos como los visuales,
ni tan lentos como los kinestésicos. Son los quesitan un «aha», «mmm..», es decir,
una comprobacion auditva que les dé la pauta bogoeesta con ellos, que les presta
atencidn. Ademas son aquellos que usan palabras o hizo click .»,

«esclchame.», «me suena.», palabras que describen lo auditivo. Los auditipgensan

de manera secuencial, una cosa por vez, si nowé&Tmina idea no pasan a la otra. Por eso
mas de una vez, ponen nerviosos a los visualesieyagios van mas rapido, el pensamiento
va mas rapido. En cambio el auditivo es mas profundmparado con el visual. Este

atimo es mas superficial, pero puede abarcar rodasca la vez, por eso es también el que
hace muchas cosas a la vez.

Los kinestésicos

Tienen mucha capacidad de concentracion, saguiesmas contacto fisico
necesitan. Son los que nos dan una palmadita esplda y nos preguntan «¢como
estas?»; ademas son los que se van a sentir atermlielndo se interesen en alguna de sus
sensaciones. Usan palabras como «me siento dariafan», «me puso la piel de galina
tal cosa..» 0 «me huele mal este proyecte. Todo es a través de sensaciones. Todos
tenemos los tres sistemas representacionales Igrgdode la vida se van desarrollando
MAs uno que otros y esto depende de diferentes: @esdas personas que tenemos
alrededor, de la experiencia laboral, inclusivetehae los docentes. Existen familias mas
visuales, méas auditivas o kinestésicas.

Test: ¢eres visual, auditivo o kinestésico?

¢ Cual es tu registro predominante? Este tegtitkaed a comprobarlo.

Califica cada pregunta con 0, 1 6 2 puntos, segfigje mejor lo que te ocurre.

Cuando te presentan a una persona: 1. Te esrddficverlo para saber cOmo es. 2.
Necesitas hablar con él unos minutos para pod@rceda. 3. Te basta estrecharte la mano
para saber con quién esta tratando.

Ante una cita importante de trabajo con alguieguian no conoces: 4. Llevas
preparado todo lo que te va a decir. 5. Has esiaddo fotos de esa persona o leyendo
todos tus escritos. 6. Lo que mas te preocupdeyssntiras bien o mal durante la
entrevista.

En tus ratos libres prefieres: 7. Ver la TV. 8adcar algun deporte o reunirte con



tus amistades. 9. Escuchar tu musica favorita.

Ante tu automévil: 10. Lo compraste fijdndote edlisefio. 11. Estas muy atento a
los ruidos del motor o de la suspension. 12. Lorgae te importa es que sea comodo,
veloz y silencioso.

Cuando vas a comer a un restaurante: 13. L eligefuncion del sabor y el olor de
sus platos. 14. Lo importante parati es la pras@ém, el colorido de los alimentos. 15. No
soportas un local leno de ruidos o de musicacavalumen.

Ante tu jefe: 16. Prefieres que te diga las casagjue te envie escritos. 17. Las
instrucciones son mas claras por escrito. 18. politante es que cree un ambiente de
comodidad.

En general: 19. Te gusta observar a los demad@puedes estarte quieto sin
moverte mas de diez minutos seguidos. 21. Te haliasismo en voz atta.

Con un amigo: 22. Te fijas en la expresién deasa. 23. Te fijas en su actitud. 24.
Te fjas en lo que dice y en el tono de su voz.

Cuando recibes una carta: 25. La lees tu mismacsoporta que te la lean. 26. Es
importante el olor y la textura del papel. 27. Viesl a releerla en tu mente.

Cuando alguien te explca cémo ir a un sttio: R&tas todas las explicaciones en
un papel y haces un esquema. 29. Escuchas comatgnie lo repites interiormente. 30.
Escuchas todo hasta el final y se lo agradecesadianza.

En un lugar: 31. El ruido no te molesta paraajatb 32. Percibes inmediatamente el
ambiente de ese sitio. 33. No soportas los ruidobgnifios, los timbres o las sirenas.

En una charla: 34. Las proyecciones visualesotestan. 35. Necesitas ver
proyecciones y esquemas. 36. Lo que importa esriperatura de la sala.

Ante un conocido: 37. Para saber que te escieimpeescindible que te esté
mirando. 38. Te importa el tono, el ritmo, el timbde tu voz. 39. Lo que importa de verdad
son los sentimientos que sientes hacia él.

Viendo la TV: 40. La imagen sélo sirve para emaer los didlogos y la misica.
41. Lloras o rie segun el argumento de la pelict. Haces comentarios en voz alta.

Es primavera: 43. Se nota por el canto de lesrpsjal despuntar la mafiana. 44. Lo
maravilloso es la mezcla de distintos tonos deeved®. Notas una sensacion interior dificil
de explicar con palabras.

Traslada las cifras a las columnas y suma dldetaada columna:



RESULTADO |

DEL TEST ¥ i A
1 3 2
5 6 4
7 8 9
|10 | 2 | 11
|14 | 13 | 15
17 18 116
19 20 [ 2
22 23 | li2a
25 [ [28 27
28 |ET [ [29
31 [32 33
35 e 34
[37 | 39 ILED
a2 41 | 40
a4 T T a3
TOTALES
V= Vi_sual
K= Kinestésico
A= Auditivo

El cuerpo y la PNL

Si el sistema emocional esta triste, el sistereatah lo piensa y el sistema fisico lo
demuestra. Lo demuestra al mundo exterior a trde€suerpo, su postura y su actitud.
Casi siempre los ojos pierden un poco de brily, paca energia, poco movimiento y
seguramente el cuerpo estara levemente inclinadia baderecha vy la vista igualmente
hacia abajo a la derecha. Esta es la lectura deralgue est4 pasando por un momento
triste 0 por una depresion. Es faci de detectarla.

Una persona que tenga un caminar con entusiabatida con energia y tiene la
mirada al frente 0 un poco hacia arriba, es imfogiie esté triste o deprimida. Esta



persona esta alegre, tiene motivacidon en su via tigne tiempo para dejarse caer. La piel
luce joven, le brilan los ojos y esa energia gulia es contagiosa.

Pensar en un mal rato hara que los misculos aidase tensen, la piel se hace mas
rigida y todo el cuerpo reluce dureza y enojo. dbtesto empezd con un pensamiento que
desencadena todos estos cambios.

Al hablar con alguna persona que se encuentrdosdirazos cruzados Yy las piernas
cruzadas, nos esta indicando que esta completarncentada al didlogo o a ideas nuevas.
Aunque escuche con educacion no aceptara lo quesstichando. No permite que entren
nuevas ideas y por eso se cierra. El que hableadtad estard perdiendo el tempo.

Cuando alguna persona se encuentre con su coelipado hacia la izquierda, ya
sea solamente la cabeza o parte del cuerpo, @xteando que esta en su dialogo interno.

Este didlogo interno es valioso, pues es enpestaion en la que se toman
decisiones. Aqui la persona esta delberando qee& bamo lo hace, cuando lo hace. Sin
embargo no esta poniendo atencidn al mundo exterior

Hay muchas personas que caminan por la calldacasta hacia abajo, y no es
porque haya algo de interés en el suelo, sino poegtén en contacto con su didlogo
interno. En ese momento el mundo externo puedeasgdos estan en lo suyo, en sus
situaciones y seguramente estaran tratando deeesddo en su vida.

Estos son algunos ejemplos de como leer el cuBtmmuerpo no miente porque
es el reflejo fiel de la mente y las emocioneSi aprendemos a agudizar nuestra capacidad
de observacion podremos darnos cuenta donde nostr@mos nosotros mismos y dénde
estan las personas que nos rodean, ¢estan tagtesfadas? ¢ Cerradas? ¢ En dialogo
interno?

La Programacion Neurolinglistica nos ayuda acemtndos estos estados de
animo y aprovecharlos en nuestro beneficio si magdihos a observar mas.

¢,Qué son los movimientos oculares?

Los autores de la PNL han observado que los menios involuntarios de los ojos
en una u otra direccion estan relacionados coratera de pensar de la persona.

Dirigimos nuestros 0jos en algunas direcciones qué en otras segun nos
formamos imagenes mentales o si hablamos o gneen&emociones. Cuando se observa
un movimiento ocular significa que predomina ciariodo de pensar. Es una sefal de
acceso mas con la que contamos en el momento ok goenunicarnos o hacernos
comprender mejor en el contexto de la comunicaciénmirada como las palabras,
transmite mensajes, que se pueden decodificar.

Asi la observacion de los movimientos ocularege gprincipalmente para
adaptarnos mejor a nuestro interlocutor, al obsemeél las secuencias mentales por las
que atraviesa.

¢, Como se puede interpretar el movimiento de los G@

La mirada tiene fundamentalmente tres tipos @edones: visual, kinestésico y de
dialogo interno. Por lo general, las representasiomentales visuales se acomparfan de
movimientos de 0jos, ya sean hacia arriba o haslanie.

Si se dirige hacia arriba, la mrada puede & iaduierda, al centro o a la derecha;
hacia delante corresponde a la expresion «tenmirdaa perdida»; entonces, esta
desfocalizada, las pupias a menudo un poco diataBon movimientos muy variados,
mas o0 menos duraderos, mas 0 menos marcados.

Cuando una persona mantiene un dialogo interspec@imente cuando esta
inmerso en sus pensamientos, tiende frecuentenadi@ir los ojos hacia abajo a la



derecha (posicion del teléfono).

Cuando alguien recuerda o revive sentimientosnsasiones, dirige su mirada
hacia abajo a la izquierda.

Como Leer las Sefiales de la Mirada

Muchos de los que se embarcan en el estudiocdieas de persuasion o hipnosis
quieren encontrar una palabra magica que hagaqerdona a la que quieren influenciar
obedezca a nuestras indicaciones, cual robot. ke dal «abracadabra», pero si hay
técnicas de PNL que te ayudaran a ir llevando jelcshacia el lugar adonde tU pretendas.

Eso si, estas técnicas requieren de mucha pacigpractica. Una vez que las
incorpores te serd muy sencillo lograr tus objstMGon sélo utilizar ciertas palabras y
gestos lograras tus objetivos y estaras en el cad@ninfluenciar a los otros mediante el
poder de la palabra, la mrada y los gestos. Harde&bes reconocer algunas sefiales que el
otro te esta enviando, permanentemente, en folcoasioiente. Primero vamos a
mencionar algunos datos acerca de como esta ad@angl cerebro y como podemos sacar
ventaja de este modo de organizacion.

El hemisferio izquierdo del cerebro es el respblesde la parte l6gica vy el
hemisferio derecho es el encargado de la partei@madc Cuando tratamos de recordar
algin acontecimiento, la parte derecha del cerebia encargada de realizar ese trabajo,
mientras que cuando estamos imaginando algo, ta pquierda entra en funcionamiento.

Ejercicio:

PRACTICAR . Piensa en el rostro de la persona a la que bgsasprimera vez.
Ahora presta atencién hacia donde dirigias tus mjestras recordabas este hecho.
Deberias haber enfocado hacia arriba y hacia lgeid@. A continuacion, piensa en un
gato con trompa de elefante vestido con un jamlimaror rojo. Deberias haber apuntado tu
mirada hacia la derecha y hacia arriba

Cuando utlizamos la parte izquierda del cerdlonaginacién) tendemos a mirar
hacia el lado DERECHO y cuando usamos la parteck@r@ogica, recuerdos) nuestros
0jos apuntan hacia el lado IZQUIERDO.

Como ya mencionamos, cuando recordamos algo odgrdmacia la izquierda. Lo
que puede variar es si lo hacemos hacia arribai@ b#ajo. Esto depende de lo que
estemos tratando de recordar. Si se trata detuagién visual, apuntaremos nuestros 0jos
hacia arrba y hacia la izquierda. Preguntale aieaigcual es el color de su habitacion.
Luego preguntale codmo piensa que se veria si ldi@eampor un color violeta.

Nuestro cerebro guarda recuerdos de tipo, tastalgs como auditvos. Cada vez
que queremos acceder a estos Ufimos nuestra naf@adda hacia la izquierda. Como si
estuvieramos buscando los recuerdos en ese sestergesto de los o0jos ocurre también
cuando una persona esta teniendo un dialogo intgyBo qué nos ayuda esto en una
conversacidbn? Podemos darnos cuenta de cuandonbabé&on otro si éste esta escuchando
atentamente o si esta pensando en qué es lo praxewa a decir.

Por Uitimo, si una persona mira hacia abajodefacha probablemente esteé
pensando en alguna sensacion. Imaginate tomantdafiontibio de inmersion, lleno de
burbujas a tu alrededor.

Atencion. Es importante que no confundas tu derecha conrecti@ de la persona
que esta enfrente de ti, que es a la que estéalatde «leer». Suele ser de gran ayuda
pensar en «cerebro derecho» y en «cerebro izquertolugar de derecha o izquierda
para no confundirte. Cuando la persona mira haaaérecha (tu derecha) sabras que es
la parte derecha de su cerebro la que se ha activBdto significa que la persona esta



recordando algo

Ademas te serd Util practicarlo con tus famiar&na vez que ya lo hayas hecho
varias veces, sera como cuando aprendiste a memtaicicleta. Hoy en dia no estas
pensando que un pie esta en pedal y el otro eémoeltas manos en el manilar y cuales
movimientos debes hacer en cada parte. Solo ts suldebicicleta y andas. Lo mismo te
pasara cuando tengas practica sobrao leer las miradas de los demHasta te
encontraras haciéndolo sin darte intencion.

Para obtener practica de estas técnicas primet® de leer los patrones de vista en
los demas y no trates de interpretarlos. Eso vemdsgués. Primero trata de automatizar la
lectura de su mirada. Una vez que aprendas esfalesitécnicas podras saber si una
persona esté diciendo la verdad o imaginando lotegesta diciendo.

Resumen de expresiones por medio de los ojos

Se basa en que cuando las personas piensandsedidacer una abstraccion de la
mente y los 0jos siguen la interiorizacion, la raisque puede ser simultdnea a hacer otras
cosas a la vez de acuerdo a la capacidad dedssntifs personas, pero, mientras se piensa
los movimientos oculares siguen una interrelacion muestra neurologia.

Asi, cuando las personas miran hacia arribataevissializando algo. Si van de un
lado a otro, la persona es auditiva tanto por gté @aptando palabras, musica o sonidos
diversos dentro de si. Sila mrada es hacia abljazquierda esta conversando o
discutiendo consigo misma, como increpandose @aaligandose, automejorandose. Sila
mirada es abajo a la derecha podria estar en tomac sus sentimientos.

Los ojos hacia arriba indican imagenes. Los ajabajo a la izquierda es auditivo
como escuchandose a si mismo. Abajo a la derephesenta sentimientos, fitros
kinestésicos.

En general podemos considerar lo siguiente:

Arriba a la derechavisual construido, ver la puesta del mar, verveusciones.
Arrba a la izquierda, visual recordado, cosaspdshdo, el piano de su nifiez, la casa
anterior.

Derecha Auditivo construido, tocar, cantar, inventiva diélogos. Izquierda,
auditivo recordado, oir nuevamente una publicidadyoz de su madre aconsejandole.

Abajo a la derechacinestésico, miedo, temperatura, ira, sensacigoegorales.
Abajo a la izquierda, auditivo digital, «lo habrécho bien», «estaré bien vestido».

Generando Rapport

Rapport es la ciencia de sentirse confortable laodemas y que los demés se
sientan confortables con uno. Es la habiidad deaie rapidamente las diferencias de
percepcion entre las personas. ¢Has notado queocuanoces a alguien, te gusta
instantaneamente? Te gusta estar con esta persiengas con otros te gustaria estar tan
lejos como sea posible. Para lograr sintonia carpamsona, solo tienes que copiar y
acompasar lo que esa persona hace.

Voy a contarle una historia sobre copiar y ac@apaCuando estaba interno en un
colegio, una broma habitual que le haciamos eadbsadores era la siguiente: deslizdbamos
un peine por la parte de las puas sobre una esdeisa cama. Al principio nos
imitabamos aopiar el rtmo de su ronquido. A los pocos minutos er@pamos a acelerar
el ritmo del rudo que haciamos con el peine, yosamente, casi siempre el ronquido
hacia lo mismo. Tragcompasarcada vez mas rapido, al final de la broma lamidctise
despertaba con un gran sobrealiento. Este trueopeah muchas facetas de la vida:
primero adaptarse (copiar) al otro y luego ir paquoco imponiendo nuestro ritmo



(acompasar).

La fisiologia de las personas esta en estredheiore con lo que las personas
sienten y piensan. Existen elementos en la fisialogprporal que pueden ser copiados y
acompasados para generar Rapport intenso.

Postura Corporal Podemos copiar su postura, expresiones facigiestps con las
manos y movimientos e incluso como sus 0jos peatarie

Tono de VazPodemos copiar el tono de su voz, el timbre wleinen de la voz.
Incluso puedes copiar las palabras que repiten reoente.

Respiracion Podemos copiar su respiracion. Tu puedes acomjzassspiracion de
una persona, respirando al mismo tiempo exactan@m@ado sube y baja su pecho.

Estos son elementos criticos del Rapport. Ahara jograr Rapport debes copiar y
refiejar exactamente lo que la otra persona esiariotp. Para saber si estas en Rapport lo
anico que tienes que hacer es cambiar tu conduotzsearvar si la otra persona te sigue.

Anclaje a otra persona

El anclaje es parecido al Rapport. Asociamosngcientemente un gesto a una
palabra, emocion o alo que queramos. Cada veregiiemos el anclaje, la otra persona
debe volver al estado que induce el anclagtécnica del anclaje consiste en observar o
provocar el estado deseado y asociarlo a un estinglilque una vez memorizado permitira
reproducirlo cada vez que se lo requiera

Otro ejemplo de mis tiempos de estudiante edogu@bamos que el profesor se
desplazara sin darse cuenta hacia el lado debaslaleseabamos. ¢CoOmo lo lograbamos?
A estas alturas, ya sabras los gestos que denmtaciéa y lo que demuestran
aburrimiento. Cuando el profesor iba hacia el lgde queriamos haciamos gestos de
interés y atencion. Siandaba hacia donde no quesjahaciamos gestos de aburrimiento y
fata de interés.

En cierta manera es como una forma mas refinadiasdefiejos condicionados de
Paviov. El neurdlogo ruso Ivan Paviov realiz6 sxmeementos historicos con perros. Los
sometid al estimulo del aimento, y mediante uo&idn en sus estdmagos recolectaba,
como efecto, el jugo gastrico que producian. Ammistempo, acompafiando la actuacion
del estimulo natural, hacia llegar el sonido deaamapanila hasta el oido de los animales.
A lo largo de un periodo de tempo trabajaba castimulacién simultdnea, guiado por su
hipotesis experimental. Al cabo de un lapso dekedestimulacion, Paviov abandonaba el
estimulo especifico de la comida y solamente dais® @l de la campanila. El efecto
aguardado por la hipétesis, entonces se verificonatto palmario: los animales producian
los jugos gastricos naturales, pero como resp@estasonido, que no es estimulo
especifico. Asi quedaba demostrada una conexidiosrcreada artificialmente por el
experimentador.

En el denominado «efecto Proust» el escritorcéarrelata en el primer volumen de
«En busca del tempo perdido» como el sabor, panbién el olor, de una magdalena
mojada en té, fue capaz de devolver a su memcrigendos de su infancia que habria
creido muertos para siempre:

«Nada me habia recordado la vista de la pequefiadalaga, antes de que la
hubiera gustado, tal vez porque, al haberlas vilgspués con frecuencia, sin comerlas, en
las bandejas de las pastelerias, su imagen hatdadmado aquellos dias de Cambray
para unirse a otras mas recientes, tal vez porqedalellos recuerdos abandonados,
tanto tiempo fuera de la memoria, nada sobreviwido se habia disgregado; las formas (y
también la de aquella conchita de reposteria tarssal, bajo sus devotosy severos



pliegues) se habian abolido o habian perdido, admidas, la fuerza de expansion que les
habria permitido llegar hasta la conciencia. Pecaando después de la muerte de las
personas, después de la destruccion de las cosda,subsiste de un pasado antiguo, solo
el olor y el sabor (més débiles pero més vivacés, imimateriales, mas persistentes, mas
fieles) perduran durante mucho tiempo aun, com@sajmecordando, aguardando,
esperanzados, sobre la ruina de todo lo deméasapdd sin flaquear sobre su gotita casi
impalpable el inmenso edificio del recuerdo»

EJERCICIO :

PRACTICAR . Sigue las siguientes instrucciones. Hasta qaticén el ejercicio, no
lo compartas con tu pareja. Este ejercicio te emaeéomo anclar intencionalmente.

TU eres Ay tu pareja es B. Acuerda con B enarsav sobre cualquier tema banal
y de interés.

Mientras B habla fijate en cualquier comportatoieque B repita mientras habla.
Puede ser un movimiento de la cabeza, o de la Baoaién puede ser una frase que B
repite (O lo que sea).

Una vez que hayas observado, decidete por uestale comportamientos en
particular.

Ancla ese comportamiento que escogiste. Pararlandlitiiza solamente un canal.

Puedes usar por ejemplo:

Un movimiento de tu mano

Un sonido

Un toque a la otra persona

Ancla cada vez que notes el comportamiento regste.

Ahora trata de cambiar el tema para romper atlestEsto lo puedes hacer
haciendo una pregunta tonta, etc. Una vez que haj@®l| estado, utliza con precision el
ancla que acabaste de instalar: un toque, un sonid@ sefia o imagen. Observas que
repite el mismo estado emocionalSi la respuesta es si, haz anclado con éxitday si
respuesta es no, entonces vuelve repetir el proeeth.

Otro anclaje que se emplea de forma inconscigreey que se puede incrementar en
intensidad es realizar pequefios asentimientos zaauando la otra persona hace o dice
lo que nos interesa. Cuando no sea asi, no s&redlanclaje.

¢COmo se descubrieron los anclajes

Las anclas o anclajes se descubrieron por aeiay la profunda observacion de
Richard Bandler, tal y como relata:

«Estaba yo tratando un caso de un hombre que \a@riigecido a una terapia
conmigo. Y yo traté de calmarle diciéndole esta bistéd bien calmate todo se vaa
solucionar. Y le toqué la rodilla con mi mano dérac

Posteriormente hice todo lo que tenia que hacer&ol cuando ya habia
terminado mi terapia y el hombre estaba bastante k& dije (tocandole accidentalmente
con mi mano derecha nuevamente la rodild)ueno nos vemos en una proxima sesion

En el instante que toqué con mi mano su rodillxiGEtalmente) observé que el
hombre se llenaba de furia nuevamente. Como sirtadarapia no hubiera servido de
nada

Al ver esa respuesta me sorprendi mucho (contimci@RI Bandler) y llamé a
John (Grinder) que estaba cerca por ahi

Le dije:—John, John, veny observa lo que pasa con estapersuando le toco la
rodilla—. Y yo le tocaba la rodilla y John (Grinder) y yei@amos una respuesta de mucha



ira en su rostro. Y volvia a tocarle y volvia aaviarse. Y una y otra vez. Tenia sus
emociones en mis manos

Aqui habia algo poderoso que acababamos de descAsii descubrimos las
anclas»

Este fue uno de los mas increibles descubringen®Bandler. Y lo usamos
diariamente en PNL, en forma abierta y encubierta.



Site gusta seducir, esto te interesa

El nerviosismo, expresado por un temblor en &sos o en la voz, la confusion,
olidando nombres o fechas, que las cosas se cd@ds manos o0 una cierta torpeza en
los movimientos, son signos de que hemos impred@ reala persona que tenemos delante.

Pero la mejor manera de saber si le interesamg® @ersona es ver cOmo se sittia
en relacion a nosotros: si se acerca, Si casuanensitia a nuestro lado, si al sentarse
elige un sitio cercano o si al andar acompasa so @anuestro, todo esto constituyen
excelentes sefales.

Cuando somos objeto del deseo de alguien, éslte acercarse a nosotros
mostrandose confiado y accesible, sus brazos sestan relajados y en posicion abierta y
los pies dirigidos en nuestra direccion. Si sdajeobserva como lo hace: si cruza las
piernas y las dirige en tu direccion, silos bragostegen el cuerpo o se muestra confiado,
etc.

Son detales que te irdn dando unas pistas sedbirde molestas un poco en
aprender el lenguaje del cuerpo, pronto podras saimemuy poco margen de error Si
alguien esta por ti o no.

Para ellos

Sabrés que le gustas. si

Te mira de reojo. y desvia la mirada al cruzarse con la tuya.

Cruza las piernas lentamente delante de ti.

Hace gestos en los que se muestran las muidaagpaimas.

Se toca el pelo cuando te habla.

Para ellas

Sabrés que le gustas. si

Se pasa la mano por el pelo cuando te le acercas.

Se coloca las manos en las caderas.

Te mira profundamente a los ojos.

Su voz se hace mas profunda y amable cuandaigee diti.

Trata de conseguir que la conversacion seasatete

Gestos de coqueteria

El éxito de algunas personas en encuentros eexaah el sexo opuesto, esté en
relaciobn directa con la capacidad para enviar déislss del cortejo y para reconocerlas
cuando deben recibirse.

Las mujeres reconocen enseguida las sefialeortigbe asi como todos los gestos,
pero los hombres son mucho menos perceptivos yadmeson totalmente ciegos al
lenguaje gestual.

Con frecuencia nos preguntamos: ¢Qué gestos igientos del cuerpo usan las
personas para comunicar su deseo de tener ungénlac

Ahora haré una lista de las sefales utlizadasopalos sexos para atraer a posibles
amantes. Dedicaré mas espacio a las sefales fesenie a las masculinas. Ello se debe a
que las mujeres tienen muchas mas sefiales quentisds.

Antes debo decir que el doctor Abert Scheflescderi6 que cuando una persona
se encuentra en comparfia de alguien del sexo optiese lugar ciertos cambios
fisioldgicos: el tono muscular aumenta como premdoae para un posible encuentro



sexual, las bolsas alrededor del rostro y de los disminuyen, la flojedad del cuerpo
también disminuye, el pecho se proyecta hacia rdelel estomago se entra de forma
automatica y desaparece la postura agachada. fabcadopta una posicion erecta y la
persona parece haber rejuvenecido.

Gestos masculinos de coqueteria

Como los machos de todas las especies, el hasgbcemporta con coqueteria
cuando se acerca una mujer: se llevara una man@aadanta para arreglarse la corbata. Si
no usa corbata, puede que alise el cuello de lsaase quite alguna mota de polo
imaginaria del hombro, o se arregle los gemelogareaisa, la chaqueta o cualquier otra
prenda. También es posible que se pase una mare ¢adrello.

El despliegue sexual mas agresivo es adoptarstana con los pulgares en el
cinturén, que destaca la zona genital. También eogedr el cuerpo hacia la mujer y
desplazar un pie hacia ella, emplear la miradendnty sostener la mrada durante una
fraccion de segundo mas de lo normal. Sirealmesté interesado, se le diataran las
pupilas.

Con frecuencia adoptara la postura de las mamdss eeaderas para destacar su
dimension fisica y demostrar que esta listo patrarean accion. Siesta sentado o apoyado
contra una pared, puede ocurrir que abra las piesras estire para destacar la regién
genital.

Por lo que se refiere a los rituales del cortejpla mayoria de los hombres son tan
efectivos como alguien que estd mirando el rimtando de pescar golpeando al pez en la
cabeza con un palo. Las mujeres, como veremostiaua@idn, tienen mas recursos y
habiidades para la pesca que los que cualquiebreopueda llegar a adquirir.

Senfales y gestos femeninos de coqueteria

Las mujeres usan algunos de los gestos de coguetelos hombres, como tocarse
el cabello, alisar la ropa, colocar una mano, oaambn las caderas, dirigir el cuerpo y un
pie hacia el hombre, las largas miradas intimas gtenso contacto visual.

También pueden adoptar la postura con los psigareel cinturon que, aunque es
un gesto agresivo masculino, es empleado tambiéftagpmujeres con su tipica gracia
femenina: la posicion de un solo pulgar en eli@mu o saliendo de un bolso o de un
bolsillo.

La excitacion les diata las pupilas y les emgetas mejilas.

Sacudir la cabeza

Se sacude la cabeza para echar el pelo haciacasigartarlo de la cara. Hasta las
mujeres con el pelo corto usan este gesto.

Exhibir las mufiecas

La mujer interesada en un hombre exhibira, pgooca, la piel suave y lisa de las
mufiecas al compafiero en potencia. Hace muchisempdi que se considera la zona de la
mufieca como una de las mas erdticas del cuerpgdlmas también se exhiben al hombre
mientras se habla. Para las mujeres que fumanfaresuy facil hacer el gesto seductor de
exhibir la mufieca y la palma.

Las piemas abiertas

Cuando aparece un hombre, las piernas femeniabren mas que cuando él no
esta presente. Esto ocurre tanto sila mujer estada como de pie, y contrasta con la
actitud femenina de defenderse del ataque sexwdiamte el cruce de piernas.

La ondulacion de las caderas

Al caminar, la mujer acentla la ondulacion decladeras para destacar la zona



peliana. Algunos de los gestos femeninos massutiomo los que siguen, se han usado
siempre para hacer propaganda y vender produdes/gios.

Las miradas de reojo

Con los parpados un poco bajos, la mujer sossefigientemente la mirada del
hombre como para que éste se dé cuenta de ladsiudego, ella desvia la mrada. Esta
forma de mirar proporciona la sensacion seducteraspiar y de ser espiado, y puede
encender el fuego en la mayoria de los hombresalgsm

La boca entreabierta y los labios himedos

El doctor Desmond Morris describe este gesto caatomatico porque, segun él,
simboliza la zona genital femenina. Los labios puebdumedecerse con salva o
cosméticos. La mujer adquiere asi un aspecto uite ia la sexualidad.

Los gestos del cruce de piemas femenino

A menudo, los hombres se sientan con las piexh&stas para exhibir en forma
agresiva la zona genital. Las mujeres, en cambizag las piernas para defender la
delicada region genital.

Las mujeres usan diversas posiciones béasicasutel de piernas para comunicar la
atraccion sexual:

Sefialar con la rodillaEn esta posicion, una pierna se dobla debaja ded y con
la rodila de la pierna cruzada se sefiala a laopargue ha despertado el interés. Es una
postura muy relajada que quita formalidad a la @@acion y en la que se exponen un
poco los muslos.

Acariciar el zapatoEsta postura también es relajada y tiene unceféfito al
meterse y sacarse el pie del zapato. Algunos henmiwesxcitan con ello.

Casi todos los hombres coinciden en que lasgsiecnuzadas hacen mas atractiva a
una mujer sentada. Es una posicion que las mujsias conscientemente para lamar la
atencion.

El doctor Schefen dice que una pierna apretaddirtneza sobre la otra da la
impresion de tono muscular fuerte. Como se ha dioites, esto es algo que ocurre en el
cuerpo cuando una persona esta preparada pata skagal.

Otras sefiales que usan las mujeres son: cragcyuzar las piernas con lentitud
frente al hombre, acariciAindose suavemente lo®snusidican asi el deseo de ser tocadas.
A menudo se acomparfa este gesto hablando en b egve.

Secuencia de seduccion

Imagina que estas en una fiesta y ves a un hoergrendo en la habitacién (o si
eres un hombre invierte el escenario e imaginavgsiea una atractva mujer). Consciente
de que tus ojos estan puestos sobre él, él se mapidamente entre la multitud hacia ti.
Esta de pie, sacando pecho y la cabeza en alttsaRi@ue es bastante atractivo. Atrapas su
mirada, sonries, y miras hacia otro lado.

Vuelves a mirarlo y estableces contacto visuantnas el extrafio se aproxima
hacia ti. El sonrie, te extiende la mano y se ptaséMientras hablas, mueves suavemente
la cabeza hacia un lado, te humedeces los labiosudengua, y luego sonries.

Ambos se aproximan mas el uno al otro. Cuandticgas, tu brazo se rosa
casualmente con el de él. El sonrie, luego se atmmbcabello con sus dedos.

Cualquier palabra que sea dicha en ese esca&mnmcho menos importante que el
lenguaje corporal de la seduccién. Las posturasin@vimientos, los gestos, las sonrisas y
el contacto visual dicen mucho mas. Puedes aprendsar el lenguaje corporal para
ayudarte aincrementar tu atractivo sexual.



Y puedes aprender a entender qué sefiales ndegeifidican que ese alguien se
encuentra sexualmente atraido por ti. El intrincéedde del lenguaje corporal puede
enamorarlo o enamorarla completamente. Mucho dedovas a leer ya te tiene que sonar,
lo que sucede es que ahora lo aplicaras a la s&alucc

Generalmente, cuando la gente se conoce porarimez no expresa abiertamente
sus sentimientos hacia el otro. Por supuesto, esaaedes decir sin tapujos «eres muy
atractiva». Sin embargo, la mayoria de las vecasdouse ven por primera vez, podria
parecer inapropiado si simplemente dices algo seieej Aqui es donde el lenguaje
corporal entra en accion.

Ahora que sabes que el lenguaje corporal es garte vida, necesitas aprender las
especificidades sobre como entender el lenguajpo@rde los otros y como hacer el tuyo
efectivo.

Si eres consciente de cdmo te mueves, donde roifbaso gesticulas y codmo
sonries, entonces puedes encontrar formas parersadiguien usando el poder de tu
propio cuerpo.

La secuencia del lenguaje corporal en la seduccion

Cuando dos personas se atraen la una a la wdraysrpos toman el control y
siguen una secuencia que ilustra su atraccion. dduektudios han encontrado que la
mayoria de la gente sigue una secuencia similar.

Piensa en esa escena en aquella reunién queon@rai principio de este capitulo,
En un escenario como ese, las formas mas comumelbslenguajes corporales de la gente
muestran su interés son las que se sefialan asecidin y en dicho orden:

Estableciendo un espacio intimo.

Manteniendo sus cuerpos erguidos Yy sus pechasiyasa.

Acicaldndose, como el arreglar sus cabellos.

Sonriendo.

Tocando «accidentalmente» ala otra persona.

Haciendo contacto visual y manteniéndose la mnrelduno al otro.

Ladeando sus cabezas.

Moviendo sus piernas hacia el otro.

Apuntando con un dedo hacia el otro.

Reflejandose en los movimientos del otro.

A continuacion, explicaré cdmo puedes reconoadesarrollar cada paso de esta
danza del amor.

¢Crees que los hombres usualmente hacen el primer ntacto?

iPiensa de nuevo! De acuerdo con las investigasiodel sexdlogo Timothy Perper,
las mujeres son las que mayormente hacen el paowacto visual, aunque los hombres
en la mayoria de las veces realizan el acercamiaitial.

Un lugar propio (Espacio personal

¢Has notado alguna vez que cuando te gustanalguzes por lo general amable
con esa persona, no te importa (o puede que Iersiglo percates) si él o ella se para muy
cerca tuyo? Pero sino te gusta alguien y esamq@ges®para muy cerca tuyo, podrias sentir
que estan invadiendo tu espacio. Como ya has éxidatro capitulo, todos tenemos un
limite invisible que nos rodea directamente el egahuestro espacio personal.

En los afios 50, el investigador Edward Hall acefit@rmind proxémica para
denominar a la ciencia detras del como y por qféirdes el territorio a nuestro alrededor.
La cantidad de espacio alrededor de la gente snhsentir bien mas relajados o ansiosos.



El estudio de la proxémica encontré que la razés codnin del por qué una persona le
permite a alguien entrar a su espacio es debmlateelccion sexual.

Cuando las personas se sienten atraidas lalaratra una de las primeras cosas
gue ellas hacen es entrar en el espacio persdnafralePrimero, al pararse al lado del otro,
luego eventualmente moviéndose cara a cara. Bntes atraido por alguien y quieres
comenzar con el lenguaje corporal, lo primero qeesitas hacer es moverte cerca de esa
persona. Pero ¢cuanto de cerca es lo suficienteneanta, y cuanto de cerca es demasiado
cerca?

Las personas perciben una distancia que es ageopara la relaciéon que tienen, la
cual de manera no verbal define como se sienterrespecto a esa persona. Sise sienten
de la misma manera el uno al otro, ambos se pasidin automaticamente con una
cantidad de espacio entre ellos mutuamente aceptado

Siuno de ellos esta mas interesado en el attonees uno podria aproximarse mas
cerca que el otro, y pueden darse cuenta de shiemes con el espacio. La persona que le
corresponde a los sentimientos de la otra, camhbierdalmente de manera no verbal y a
menudo inconscientemente, la distancia entre €lisestas peleando y uno se aproxima
demasiado cerca, la otra persona podria de hegar k decir, «Quitate de mi vista»).

La investigacion realzada ha estimado las disanque las personas dejan a su
alrededor dependiendo de con quien estan interatuaPuedes repasar las distancias de
cada espacio en el capitulo «El territorio».

Sialguien que no te gusta (o alguien con queetienes una relacion personal
cercana) se para en tu espacio intimo, entoncexederias, tratando de recobrar tu
espacio social. O puede que te des vuelta paea euie la otra persona invada tu limite
invisible de espacio intimo. jNada es menos qualinvel espacio del otro!

Si quieres acercarte a alguien que te atraelphsguiente:

Cuando te aproximas al espacio personal de mjgu®iévete con elegancia y
confianza. Piensa en una imagen de una pelicya agmo Cary Grant aproximandose a
Deborah Kerr en Un Affaire para recordar o Audregpblrn deslizandose por el suelo
hacia Humphrey Bogart en Sabrina. Ponte erguidgyl@so, con el pecho hacia afuera, los
hombros derechos y la cabeza en alo.

Mientras te mueves hacia el espacio de la persgmaximate al principio desde un
angulo de 45 grados en lugar de ir directo. Eliatgue los otros se sientan mas comodos.
Mientras caminas por unos minutos, evalla si k mgrsona esta tan interesada en ti como
tu en él o ella para que puedas moverte un pocaeanas.

Estate preparado para retroceder, soélo por Basdisino, puedes moverte al
siguiente paso: el posicionamiento del cuerpo.

IMPORTANTE: EIl espacio personal difiere segun las dturas.

En Arabia Saudita puedes llegar a estar nariznagn con un socio de negocios
porgue, en ese pais, el espacio social se equparauestro espacio intimo. Si estuvieses
en los Paises Bajos, encontrarias que las persenaaran bastante apartadas entre si, y tu
serias el Unico moviéndote hacia los otros, posguespacio personal se equipara a nuestro
espacio social.

Postura corporal y posicionamiento

Después del acercamiento inicial, el proximo piedenguaje corporal es la
postura de tu cuerpo para mostrar interés. La mamés atractiva de parecer estar
mostrando tus mejores atributos, es usando unafengrorporal «abierto», y en espejo
respecto a la otra persona (de lo cual hablarémegor profundidad un poco mas



adelante).

Antes que nada, exhibir tus mejores atributosifisig que estards de cara a la
persona, erguido, con tu torso para afuera y lazzabn alto. Piensa en la manera en que
un pajaro infla su pecho para captar la atencioondepotencial pareja. TU no necesitas
contonearte como un pajaro pero deberias de ttatlcir orgulloso como pavo real.

Las piemas Yy los pies

El observar los pies es una de las mejores nsamena medir si alguien esta
interesado en ti. Las personas inconscientemerfgean sus piernas y pies hacia alguien
que les gusta. Mira donde estan apuntando losypele puede ser un indicio de donde la
persona quiere ir. Los pies sefialando a la puejte, de ti, ho es un buen signo. Los pies
apuntando hacia ti es prometedor.

Siquieres atraer a alguien, la forma en que esudws piernas puede ser la clave.
Cruzarte y descruzarte de piernas se piensa queasanera seductora de captar la
atencidn hacia los genitales. Sin embargo, sieaigse cruza o se descruza de piernas
repetidamente, éste puede ser un signo de agjtagiay similar cuando una persona
balancea una pierna o da golpes con tu pie solsielel

Los brazos y las manos

Cuando alguien esta interesado en ti, a menuslananos estan relajadas y apuntan
hacia ti. Para usar tu lenguaje corporal para amosfe tu estas interesado en alguien,
puedes hacer que tu mano se extienda hacia lanpefdo quiero decir sefalando «jTe
deseo!» abiertamente.

En cambio, pon tu mano de una manera practicamadetectable: si estas sentado
en una mesa, descansa tu mano sobre ella (coalfaasphacia abajo) para que tu mano
apunte a esa persona.

Existen momentos cuando sefialar con el dedo deranzasual se usa para mostrar
atraccion sexual. Especialmente cuando éste safaanenfatiza los genitales. Una
persona podria poner tres dedos de su mano elsilid bdelantero de sus pantalones
vaqueros, y dejar el dedo indice y el pulgar figgbbolsilo, apuntando casualmente hacia
Su entrepierna.

O alguien podria suspender su pulgar en ladethdl cinturon y apuntar todos sus
dedos hacia su entrepierna. ESto evoca una imagem daqguero o rebelde, como James
Dean.

Tener las manos apretadas con frmeza, realzaarmboreo con los dedos, hacer
ruido con las ufas, frotar las manos o manote&mtar la parte de atras del cuello; todos
ellos son signos de que alguien se encuentra irdmoagitado.

Ademas, cuando alguien no esta interesado, $omeempodria tratar de poner una
barrera fisica entre los dos. Podria ser algo gracmimo el pararse detras de una sila, o
algo mas sutil, como sostener un vaso cerca darauCuando alguien esta tratando de
estar contigo, la persona pondria su copa abaj@al @z, la persona podria gentimente
grrar su dedo alrededor del borde de su copa. tax®$ cruzados son usualmente un signo
de que alguien no esta interesado en ti, 0 unaabmanera que tienes para enviarle a
alguien la sefial de que ta no estés interesadd ceallé. Cruzar tus brazos dice un par de
cosas.

Primero, el hacerlo cubre tu pecho. Dado queeaah@ hacia fuera es un signo
sexual de atraccion tanto en los hombres comosemdgeres, el cubrirlo indica el
desinterés de una persona por mostrarte un sign@ls&egundo, cierra tu espacio
personal, como si estuvieses alejando de la otspe al cruzar tus brazos. Ademas, un



comportamiento que connote estar acicalandose ofubrk enderezandose su corbata o
una mujer quitdndose el pelo de sus 0jos) ocuabBdou una pareja se esta cortejando.

A veces el lenguaje corporal puede no decir I miensas. Por ejemplo, si alguien
tiene sus brazos cruzados, podrias pensar queststa postura defensiva, mostrando
proteccion y desinterés sexual. Sin embargo, abkeesiente tan solo frio en la habitacion,
y el cruzar los brazos ayuda a la persona a seatr cdlida. Considera lo obvio antes de
que saques conclusiones.

La clave esta enlos ojos

«jTienes unos 0jos hermosos!». Puede sonar coandrase trilada, pero de hecho,
los ojos son los rasgos que la gente mas percbanabpio cuando miran a alguien que les
gusta. Los 0jos tienen una gran carga seductivanu@icas pensamientos con cada mirada.
A veces tus miradas pueden ser intencionales (a#Es, no hay forma de que puedas
controlar lo que tus ojos revelan). Los ojos ceafe los secretos del corazdn.

Aqui tienes algunas maneras para que puedadratesrique significan los
diferentes tipos de contacto visual:

Ojos cabizbajos, luego miran hacia.tlLa persona esta actuando de manera timida
y coquetea.

Mira a otro lado por un tiempo prolongado, luggdiecha un vistazo y finalmente
mira a otro lado nuevamente por un nuevo tiempdomyada.. Signo de desinterés que
muestra que existe algo, o alguien, mas interesguevos; especialmente sila persona
estd mirando por una ventana, o mirando su reloj.

Echa un vistazo alrededor de tu cuerpo, especidmmira tus o0jos, luego tus
labios, finalmente de vuelta a tus ojosSefial sexual que muestra que esa persona moriria
por besarte o tocarte.

Mira fjamente tu cuerpo, especialmente los sesbasero o el area de los
genitales.. Sefial irrespetuosa, muestra de manera para rsuetalique la persona tiene
un descarado interés sexual, pero no le intereda mas que eso.

La mirada en blanca Desinterés total, esperando para poder irse.

Otra clave importante para la atraccion son lgdigs de una persona. La gente se
ve mas atractiva cuando sus pupilas estan dilatetadecir cuando la parte negra de sus
ojos luce grande y redondeada). Se hizo un expgdmpara comprobar este punto. Se les
mostré a un grupo indeterminado de hombres dogréfias aparentemente iguales de la
misma mujer y les pidieron que dijeran cual desdds parecia mas atractiva. Todos
eligieron la fotografia en las que las pupilas remetraban diatadas.

Las pupias de una persona se dilatan automaicsemcuando él o ella estan en un
cuarto oscuro o con poca luz. Siquieres apamésratractivo apaga las luces y ten una
cena ala luz de las velas! Y con un maravillos¢pegde suerte, a veces cuando ves a
alguien que te gusta, tus pupilas se dilatan atimandente site encuentras en una
habitacion con una iuminacion moderada.

El psicologo Michael Argyle descubrid a travéssdg investigaciones que las
pupias se dilatan cuando las personas se integEsaalgo que estan viendo, casi como si
estuvieran tratando de ver tanto como pueden ddleaguosa. Como dice el dicho «Los
0jos son la ventana del alma». Cuando miras eojéssde alguien puedes sentirte
conectado, enamorado e incluso creemos que lasnpsrgenen ojos lindos cuando saben
como usarlos para captar la atencién y hacerté¢r senta. Piensa en Bette Davis u Omar
Sharif (esos ojos profundos y sentimentales y @saanintensa). Muestra el lado de tu
alma usando tus ojos para expresarte.



CONSEJO

Cuando te atraiga alguien, atrapa los ojos gersona, luego mira hacia abajo. Haz
contacto visual una vez mas, y luego baja la mivamente. Pronto te daras cuenta de
que tienes a esa persona arrulandose como un bebé.

Enciende al mundo con tu sonrisa

Una sonrisa es la manera mas simple de mostalguien que su presencia te hace
sentir bien. Cuando una sonrisa es genuina, torhsted y el cuerpo de una persona parece
brilar. Por el otro lado, cuando una sonrisa lea faese engafio también se resalta.

Cuando sonrias haz que sea una sonrisa de v&dadlograrlo, ten un
pensamiento placentero en tu mente, tal vez singgkamio maravilloso que es conocer a
alguien nuevo, o qué tan feliz te encuentras @& estando a alguien atractivo, asi tu
sonrisa saldr4 naturalmente. Mas al& de la sprashoca y los labios también dicen
mucho sobre el atractivo sexual. Cuando alguiea @xjueteando, él o ella podrian poner
atencidn a su boca.

Poner algo en tu boca puede ser muy sensualleZgdodrias jugar con tus labios
con la pajita de un trago, o poner tu dedo mefigigus labios. Pero hazlo naturalmente,
sin exagerar. Humedecer tus labios es una manem@stearile a alguien que te interesa.
Cuando los labios estan brilantes, como si estexieconstantemente humedos, es algo
muy sensual. Esa es la razon por la cual el I&pialdo hace atractivas a las mujeres.

Refléjame

Cuando dos personas sienten como si las dosesstuvinteresadas la una a la otra,
notablemente, empezaran a reflejar el lenguajeocalrgl uno al otro. Por ejemplo, si estas
sentado con tu pie derecho tendido sobre el stejpierna izquierda cruzando tu rodilla
derecha en un angulo de 90 grados, con tus mantsregazo, la otra persona estaria
sentada frente a ti con su pie izquierdo sobreedbsy la pierna derecha cruzada por su
pierna izquierda en un angulo de 90 grados.

Cuando dos personas se atraen la una a lanoftspi cambiando sus posiciones,
ellas se imtan entre sisin siquiera ser congsente estar haciéndolo. El reflejarse es un
acto reflejo profundo que coloca a los cuerposadepgrsonas en sincronia.

A veces, llega tan lejos como para crear otraitsdes inconscientes: dos
personas caminando paso a paso la una a la e&spiando a la misma velocidad. El
poder del amor puede hacer que tu cuerpo se sienta si fuese uno con el de tu pareja.

No emitas mensajes confusos con tu lenguaje corpbfai sabes que alguien esta
interesado en ti pero tu no, asegurate de quexdudi corporal diga que tl no estas
interesado. No te pares cara a cara. No sonri@siaaente. No te acicales
accidentalmente enfrente de la persona. No permigstu cuerpo se comporte como Si
estuvieses atraido por alguien cuando no lo estas.

Descifrando los signos

Ahora veamos lo que es en el lenguaje corpoialgye no lo es.

Lenguaje corporal NO: Signos de que alguien no esisteresada

Mirar el reloj de pulsera o ver hacia por unataves

Hacer sonidos con el pie sobre el suelo.

Hacer un tamboreo con los dedos.

Balancear la pierna.

Mano sobre un lado del rostro.

Tomarse la cabeza con la mano.

Cruzarse de brazos.



Sostener la copa en atlto, o beber o comer mucho.

Pies apuntando en cualquier lado.

No te toca nunca.

Lenguajes corporal Sl: Signos de que alguien si éshteresado

Hace contacto visual.

Iguala tu postura.

Dedos apuntando hacia los propios genitales. c@ ka

Piernas descruzadas.

Acicalarse el pelo.

Brazos amablemente sefialando.

Pecho para afuera.

Sostener la copa abajo, o dejarla apoyada.

Pies apuntando hacia ti.

Se acicala frente ati.

Lo fundamental que necesitas saber

Seguir la secuencia usual de intercambio dudartemunicacion no verbal puede
ayudarte a determinar si existe una atraccion mutua

Cuando te sientes atraido por alguien trata wareen el espacio personal de esa
persona, mientras descubres si la persona resposi®amente.

Usa tus 0jos y tu sonrisa para ser mas seductor.

Reflejarse es un reflejo en el cual dos personits el lenguaje corporal del otro,
lo que las hacen sentir mas intimas.

Sé consciente de tu lenguaje corporal para narensefales confusas a nadie.






