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Relacionarse con la gente ofrece infinitas recompensas. Ya sea si se trata

Cé b .
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&
| a los demds en menos de
venta, incorporarse a un nuevo grupo o superar el examen de los futuros
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Aprende a leer el lenguaje corporal
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asi como el de las sociedades, se producen como resultado de la

conexion con otros seres humanos.
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Prefacio

El «secreto» del éxito no es muy dificil de
entender. Cuanto mejor ke relaciones con la

gente, mejor serd tu calidad de vida.

Descubri por primera vez los secretos de llevarse bien con la
gente durante mi carrera como fotégrafo publicitario y de
moda. Tanto si trabajaba con una sola modelo para una p4gi-
na de Vogue como si lo hacfa con 400 personas a bordo de un
barco para promocionar una compafifa de cruceros noruega,
resultaba obvio que para mf la fotografia consistfa mds en co-
nectar con la gente que en disparar la cdmara. Es mds, no
importaba si la instantdnea la tomaba en el vestibulo del hotel
Ritz de San Francisco o en una barraca destartalada en la lade-
ra de una montafia en Africa: los principios a la hora de esta-
blecer relaciones eran universales.

Segiin lo que puedo recordar, siempre me ha resultado
fdcil llevarme bien con la gente. ;Acaso es un don? ;Existe esa
cosa que podrfamos llamar un talento natural para llevarse
bien con la gente, o se trata de algo que vamos aprendiendo
poco a poco? Y si puede aprenderse, ;puede ensefiarse? Decidi
averiguarlo.

Durante los 25 afios de mi carrera como fotégrafo para
revistas en todo el mundo, aprend{ que la actitud y el lenguaje
corporal eran estupendos para crear una impresién visual llena
de fuerza; los anuncios de las revistas disponen de menos de
dos segundos para captar la atencién del lector. También era
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consciente de que existfa una manera de usar el lenguaje cor-
poral y la voz que permitia que personas a las que no conocfa
se sintieran cémodas y cooperaran. Por tltimo también me di
cuenta de que un pufiado de palabras bien elegidas podia evo-
car una expresion, un estado de 4nimo, una accidn, en casi
cualquier persona. Con estas certezas en la mochila, decidf
sumergirme un poco mds en el asunto.

sPor qué es mds fdcil colaborar con ciertas personas que
con otras? ;Por qué puedo mantener una interesante conver-
sacién con una persona a la que acabo de conocer, mientras
que otra gente puede considerar a esta misma persona cargan-
te o incluso amenazadora? Obviamente, debe suceder algo en
un nivel situado por debajo de nuestra consciencia superficial,
pero ;qué es?

Me encontraba en este punto de mi indagacién cuando
me topé con la primera de las obras de los doctores Richard
Bandler y John Grinder para la UCLA, acerca de un tema de
nombre poco manejable, la Programacién Neurolingiifstica.
Muchas de las cosas que habia estado haciendo de forma in-
tuitiva en mi trabajo como f{)t{ﬁgmﬁ}, estos dos expertos y sus
colegas las habfan documentado y analizado como «el arte y la
ciencia del desarrollo personal». Entre un manantial de nuevas
sugerencias, revelaban que cada persona tiene un «sentido fa-
vorito». Si se encontraba este sentido, se podfa disponer de la
llave para desbloquear el corazén y la mente de dicha per-
sona.

A medida que se iba clarificando mi nuevo camino, apar-
qué por un tiempo las cdmaras y decid{ enfocar no sélo el as-
pecto exterior de la gente, sino el modo en que funcionaba en

su interior. Durante los afios siguientes, estudié con el doctor’

Bandler en Londres y en Nueva York, y obtuve un diploma de
Experto en Programacién Neurclingiifstica. Estudié Patrones
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de Lenguaje en Estados Unidos, Canadd y Gran Bretafia, y
exploré cada detalle relacionado con la parte del cerebro vin-
culada a la capacidad de los humanos para relacionarse. Tra-
bajé con actores, con cémicos y con profesores de arte dramd-
tico en Estados Unidos y con narradores de cuentos orales en
Aftica, a fin de adaptar dichas informaciones improvisadas y
convertirlas en ejercicios que permitieran enriquecer las capa-
cidades conversacionales.

Desde entonces he recorrido el mundo participando en
seminarios y charlas, trabajando con todo tipo de grupos e
individuos, desde equipos de ventas a profesores, desde lideres
de organizaciones que pensaban que lo sabfan todo hasta ni-
flos tan timidos que la gente consideraba que sufrfan de difi-
cultades de comprensién. Y de ello resultd clara una cosa: caer
bien a la gente en 90 segundos o menos es una habilidad que
se puede ensefiar a cualquier persona de una manera fdcil y
natural.

En todas partes me decfan: «Nick, es asombroso. ;Por qué
no lo escribes?» En fin, los escuché y lo hice. Y aqui estd el re-
sultado.
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Primera parte
El primer contacto

ek




El poder de las personas

Relacionarse con la gente ofrece infinitas recompen-

sas. Y ya se trate de comenzar en un nuevo em-
pleo, obtener un ascenso, conseguir una venta,
hechizar a un nuevo partenaire, electrificar a la
audiencia o superar el examen de los futuros sue-
gros, si le caes bien a la gente, poseerds una llave que te
abrird todas las puertas. Las personas son tu recurso principal.
Ellas te crean, te alimentan, te visten, te proporcionan dinero,
te hacen refr y llorar; te consuelan, te curan, invierten tu capi-
tal, reparan tu coche y te entierran. No podemos vivir sin la
gente. Tampoco podemos morir sin ella.

Nuestros antepasados ya se relacionaban hace miles de afios
cuando se congregaban en torno a la hoguera para comer grue-
sos filetes de mamut, o cuando cosfan juntos las prendas de
pellejo de animal de la dltima moda. Es lo mismo que hacemos
cuando organizamos reuniones para discutir cualquier tema, o
torneos de golf, conferencias y ventas de mercadillo; la comuni-
cacién subyace a nuestros ritos culturales, de los mds serios a los
mds frivolos, desde bodas y funerales hasta convenciones sobre
la mufieca Barbie y concursos de comedores de espaguetis.

Hasta el mds antisocial de los artistas y poetas que se pasa
largos y laboriosos meses pintando en un estudio o compo-
niendo en un cubiculo junto a su dormitorio suele tener la
esperanza de poder llegar a conectar con el ptblico a través de
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sus creaciones. Y es que la comunicacién descansa en pleno
centro del tridngulo que forman estos tres pilares de nuestra
civilizacién democrdtica: estado, religién y rtelevisién. Si, la
televisién. Teniendo en cuenta que puedes hablar de Friends o
de Expediente X con tus amigos de Tokio o de San Francisco,
resulta evidente la habilidad de la tele para ayudar a la gente a
comunicarse a lo largo y ancho de este mundo.

Miles de personas influyen en todos los aspectos de nues-
tra vida, ya sea el hombre del tiempo de una tele local, el téc-
nico de una compafiia de teléfonos estatal o la mujer de Toba-
go que elige los mangos para confeccionar una macedonia de
frutas. Cada dia, consciente o inconscientemente, efectuamos
una mirfada de conexiones con gente de todo el planeta.

Las ventojos de la comunicacién

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

Comunicate y vive mds tiempo

Establecer conexiones es lo que mejor sabe hacer nuestra ma-
teria gris. Esta recibe informacién desde nuestros sentidos y la
procesa realizando asociaciones. El cerebro se recrea en estas
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asociaciones y aprende de ellas. Crece y se desarrolla cuando
estd efectuando conexiones.

La gente hace lo mismo. Estd cientificamente demostra-
do que la gente que sabe conectar, comunicarse, vive mds
tiempo. En su magnifico libro Keep Your Brain Alive («Man-
tén tu cerebro vivo»), Lawrence Katz y Manning Rubin ci-
ran estudios de la Fundacién McArthur, asi como del Inter-
national Longevity Center de Nueva York y de la Universidad
del Sur de California. Dichos estudios muestran que la gen-
te que se mantiene activa desde un punto de vista social y
fisico tiene una mayor esperanza de vida. Ello no significa
pasar el rato con la misma pandilla de siempre o pedalear sin
cesar en una bicicleta estdtica. Significa salir y entablar nue-
vas amistades.

Cuando estableces nuevas conexiones en el mundo exte-
rior, también lo estds haciendo en el mundo interior, en tu
cerebro, lo cual te mantiene joven y alerta. Edward M. Hal-
lowell, en su erudito y magnifico libro Connect («Conectan),
cita un estudio de 1979 efectuado para el Alameda County
Study por la doctora Lisa Berkman, de la Facultad de Cien-
cias de la Salud de Harvard. La doctora Berkman y su equipo
estudiaron minuciosamente a 7.000 personas de entre 35 y
65 afios, durante un perfodo de nueve afios. La conclusién de
su estudio rezaba que la gente que carecia de vinculos sociales
y con la comunidad era tres veces mds propensa a morir a
causa de enfermedades fisicas que la que habfa mantenido
contactos mds extensos, independientemente del estatus so-
cloeconémico o las précticas de salud personal como la adic-
c16n al tabaco, el consumo de alcohol, la obesidad o la activi-

dad fisica.
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Conecta y consigue la cooperacién

La gente puede ayudarte asimismo a ocuparte de tus necesida-
des y deseos. Sea lo que sea lo que quieras en esta vida —amor,
un empleo de ensuefo, una entrada para la final de la Copa—
existen muchas posibilidades de que necesites la ayuda de al-
guien para conseguirlo. Si gustas a los demds, estardn dispues-
tos a dedicarte su tiempo y sus esfuerzos. Y cuanto mejor sea
la calidad de tu relacién con ellos, m4ds alto serd el nivel de su
cooperacion.

Conecta y siéntete seguro

Conectar es bueno para la comunidad. Después de todo, una
comunidad es la culminacién de un sinfin de conexiones:
creencias comunes, logros, valores, intereses, incluso una ubi-
cacién geogrdfica comin. Roma no se construyé en un dia, y
Detroit tampoco. Hace tres mil afios, en lo que hoy llamamos
Roma, los indoeuropeos se comunicaban para cazar, sobrevi-
vir y generalmente cuidaban de sus semejantes. Hace trescien-
tos afios, un comerciante francés se propuso asentarse para
crear un refugio seguro para sus negocios de pieles; comenzé
a establecer conexiones, y muy pronto Detroit habfa nacido.

Poseemos una necesidad bdsica, fisica, que nos pone en
contacto con la gente; en una comunidad se dan ventajas mu-
tuas y compartidas, y por ello convivimos con nuestros seme-
jantes. Una comunidad conectada proporciona fortaleza y se-
guridad a sus miembros. Cuando nos sentimos fuertes y
seguros podemos concentrar nuestra energfa para evolucionar,
ya sea social, cultural o espiritualmente.
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Conecta y siente el amor

Finalmente, nos beneficiamos del contacto con los otros emo-
cionalmente. No somos sistemas cerrados, autorregulados,
sino bucles abiertos, regulados, disciplinados, corregidos, apo-
yados y confirmados gracias a la informacién emocional que
recibimos del resto de personas. De vez en cuando conocemos
a alguien que influye en nuestras emociones y en los ritmos
vitales de nuestro cuerpo de un modo muy agradable, que
[lamamos amor. A través del lenguaje corporal, de los gestos,
de las expresiones faciales, del tono de voz o sélo con las pala-
bras, la gente hace mds soportables nuestros dfas malos y mads
agradables nuestros dfas buenos.

Utilizamos los estimulos emocionales procedentes del res-
to de los humanos del mismo modo que el aire que respira-
mos o los alimentos que ingerimos. Si de repente careciéramos
de contacto emocional y fisico (un abrazo y una sonrisa tienen
un gran poder), nos marchitarfamos y morirfamos con tanta
seguridad como si nos faltara la comida. De ahi el sentido de
las historias que a veces hemos escuchado relacionadas con
nifos que crecen enfermos y débiles en orfanatos, a pesar de
que se los alimente y vista de forma adecuada. Las personas
afectadas de autismo posiblemente deseen contacto emocio-
nal y fisico, pero languidecen porque su carencia de habilida-
des sociales constituye un obstdculo para ellas. ;Y cudntas ve-
ces habrds oido hablar de una persona que, después de
cincuenta afios de matrimonio, y a pesar de estar completa-
mente sana, muere pocos meses o pocas semanas después de

fallecer su conyuge? La comida y el refugio no bastan. Necesi-
tamos a los demds, y necesitamos amor.
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Se ho dicho que Internet es fa dftima herramienta para reunir a la
- gentfe en base a infereses comunes. Y es uerdm‘f: af estas buscan-
db coleccionistas de ositos de peluche en Estocolmo o fuchadores
de catch en Minsk, fos encontrards en la red. Pora las personas
gue esfan mnﬁn_adn& en casa a cousa de una fnwpm;idad 0 una
enfermedad, o red puede flegar a ser una bendicion del cielo.
Pese a ello, es prec.r'sﬂ- recordar que pasarse horas delante de
'qnﬂ'pﬂnmﬁn enviando mensajes af ciberespacio resulta un pobre
sustitutioo del amplio espectro de experiencias que ofrece el fiem-
po que se pasa cara a cara con ofra persona. Acaso conocerds a
alguien en un canal de chat gue fe inferese desde un punto de vis-
fa sentimental pero geafarfaﬂ d?spuesm a casarfe con esfo per-
sona &in haégr&r visto al menos unas pocas veces cara o cara?
Es necesario encontrarse en presencia de una persona durante
unos instantes a fin de percibir todas los pistas verboles ¢ no ver-
bales. La atmdsfera que crea la presencio fisica 4 mental es fan im-
porfante como una afraccion superficiol, e incluso mds. Por efemplo,
dqué- close de ambiente estdis ﬂre&ndﬂ_? ;Haosta qué punto sois espon-
fdneos ? ;Es realmente fuerte vuestra necesidod de conversacian 2:Y
 gué decir de vuestra f‘rﬁnquezm solidaridod g comaraderia?
8/ no conoces foe necesidades emocionales de fo otra per-
sona, pﬂﬂfé?emenfe acabes fracasando en el intento. Estoe cosas
s6lo pueden concretarse en un contacto cara a cara. Sélo entfon-

ces podrds decir que estds «conectandoy de verdad.

Por qué funciona la capacidad de agradar

Si gustas a los demds, éstos se sienten cémodos y a sus anchas
cerca de ti. Te dedicardn su atencidn y se te abrirdn tranquila-
mente.
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La capacidad de agradar tiene ciertamente algo que ver
con tu aspecto, pero depende mucho mds de cémo haces sentir
a la gente. Mi antigua nifiera, que me llevé a apasionarme por
la gente, solfa hablar de la posibilidad de tener una «disposi-
cién risuefiar. Me llevaba de paseo, y detectdbamos a la gente
que tenfa disposiciones risuefias y a la que lucfa «cara de palo».
Me decfa que podemos elegir cémo queremos ser, y luego nos
refamos de los «caras de palo» porque nos parecfan tan serios.

La gente simpdtica emite sefiales fuertes y claras de su
buena disposicion para ser sociable; revela que sus canales de
comunicacién publica estdn abiertos. Estas sefales transmiten
la evidencia de la seguridad en sf mismo, la sinceridad, la con-
fianza. La gente amable muestra un rostro publico cilido,
tranquilo, con un resplandor de sociabilidad que anuncia:
«Estoy dispuesto a entablar contacto. Estoy abierto a los nego-
cios.» Son acogedores y amigables, y consiguen atraer la aten-
cién del resto de personas.

¢Por qué 90 segundos?

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

Antafio éramos esencialmente mds respetuosos con nues-
tros semejantes y consagrdbamos mds tiempo a las sutilezas de
conocer a alguien y explorar los intereses comunes. En el enor-
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me ajetreo de la vida actual, nos aprietan tantas fechas tope
pegadas a cada cosa que por desgracia no tenemos tiempo, o
no podemos tomarnos el tiempo necesario para invertirlo en
conocer mejor a los demds. Buscamos asociaciones, hacemos
estimaciones y suposiciones, tomamos determinaciones en
unos pocos segundos, y a menudo antes de que se pronuncie
una palabra. ;Serd un amigo o un enemigo? ;Lucho por ello o
abandono? ;Es una buena oportunidad o una amenaza? ;Serd
alguien familiar o un extrafio?

De forma instintiva, evaluamos y desnudamos al préjimo,
conjeturamos. Y si no podemos presentarnos a nOsotros mis-
mos de forma rdpida y favorable, corremos el riesgo de que, de
forma mds o menos cortés, no nos hagan ni caso.

La segunda razén para fijar en 90 segundos el tiempo ne-
cesario para establecer el entendimiento estd relacionada con
el lapso de la atencién humana. Lo creas o no, el lapso de
atencion de una persona media jes de unos 30 segundos! En-
focar la atencién se ha comparado con intentar controlar una
cuadrilla de monos salvajes. La atencién desea ardientemente
novedades, necesita que la distraigan y le encanta brincar de
rama en rama, estableciendo nuevas conexiones. Si no hay
nada nuevo y excitante para enfocar, se distrae y vagabundea
en busca de algo mds urgente, ya sea el calendario de venci-
mientos, el fiitbol o la paz mundial.

Lee este parrafo, luego deja el libro y fiya tu
atencion en algo que no se mueva (una obra de
arte no cuenta). Mantén la vista en el objeto
durante 30 sequndos. Probablemente sentirdds
como tud ojod se desvian del obyeto a los

10 sequndos, o incluso antes.
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En la comunicacién cara a cara, no basta con reclamar la
atencién de la otra persona. También debes ser capaz de man-
tenerla el tiempo suficiente para poder emitir tu mensaje o tu
intencién. Caprtards la atencién gracias a tu capacidad de agra-
dar, pero la mantendrds mediante la calidad de la relacién que
establezcas. En definitiva, todo puede resumirse en los si-
guientes tres puntos: 1) tu presencia, es decir, qué aspecto
gienes y como te mueves; 2) tu actitud, esto es, qué dices,
c6mo lo dices y lo interesante que puedas ser; y 3) cémo haces
sentir a la gente. |

Cuando aprendas cémo entablar conexiones rdpidas y lle-
nas de sentido con la gente, mejorardn tus relaciones en el
trabajo e incluso en casa. Descubriris el gozo de ser capaz de
aproximarte a alguien con confianza y sinceridad. Pero aten-
cién: no estamos cambiando tu personalidad; no se trata de
una nueva manera de ser, de un nuevo modo de vida. No
dispones de una varita mdgica gracias a cuyos poderes todo
aquel con quien te topes te invite a su casa a cenar. No, se
trata tan sélo de habilidades relacionales que podrds utilizar
s6lo cuando las necesites.

La necesidad de establecer una relacién en 90 segundos o
IMENOos CoN Otra Persona o con un grupo, ya sea en un entorno
social 0 ante una audiencia de negocios, o incluso en una aba-
rrotada sala de justicia, puede intimidar a mucha gente. Siem-
pre me ha asombrado comprobar que en las habilidades fun-
damentales de la vida nos han entrenado bien poco, 0 nada en
absoluto. Descubrirds que ya posees muchas de las habilidades
que se necesitan para efectuar conexiones naturales con la

gente... Lo tinico que sucedia es que hasta ahora no eras cons-
ciente de ello.
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Primeras impresiones

@) Para los propdsitos de este libro, existen tres etapas
™, a la hora de conectar con la gente: el encuentro,
el establecimiento de una buena armonia y la
comunicacién. Estas tres partes se suceden rdpi-
damente y tienden a solaparse y a mezclarse entre
si. Nuestro objetivo es que devengan lo mds naturales,
fluidas y fdciles posible, y sobre todo que sean agradables y
gratificantes.

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

Si conocer a alguien significa el encuentro fisico de dos o
mds personas, comunicar es lo que hacemos a partir del mo-
mento en el que somos completamente conscientes de la pre-
sencia de la otra persona. Y entre estos dos acontecimientos
—el encuentro y la comunicacién— se extiende el periodo
de 90 segundos de establecimiento de buen entendimiento
o de armonfa que los enlaza.
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El encuentro

Si transmites la impresién adecuada durante los primeros tres
o cuatro segundos de un nuevo encuentro, creas una percep-
cién de que eres sincero, seguro y digno de confianza, y la
oportunidad de ir mds alld y crear una buena armonta se pre-
senta por si misma.

El saludo

Llamamos «saludo» a los primeros segundos de contacto. Los
saludos se subdividen en cinco partes: Abrete - Mira - Sé ra-
diante - {Hola! - Inclinate. Estas cinco acciones constituyen un
programa halagiiefio para llevar a buen puerto un primer en-
cuentrao.

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

Comprueba que tu lenguaje corporal es abierto, accesible.
Si presentas la actitud adecuada, todo ird sobre ruedas. Apun-
ta tu corazén directamente a la persona con la que te encuen-
tras. No lo cubras con tus manos o tus brazos y, si es posible,
desabrocha tu chaqueta o tu abrigo.

Mira. La segunda parte del saludo concierne a tu mirada.
S¢€ el primero en el contacto visual. Mira a la persona directa-
mente a los ojos. Deja que tus ojos reflejen tu actitud positiva.

Nunca olvides lo siguiente: iel contacto visual es el contacto
reall
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Acostitmbrate a mirar de verdad a los ojos de
la gente. Cuando mired la tele por la noche,
observa el color de los ojos del mdximo niimero e
personad que puedad, y prondneciate a i mismo el
nontbre del color. Al dia siguiente, baz lo mismo
con cada persona que encuentred, mirdndola
directamente a los ojo.

S¢ radiante. Esta parte estd directamente vinculada con el
contacto visual. {S¢é radiante! S¢ el primero en sonrefr. Deja
que tu sonrisa refleje tu actitud.

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

iHola! Tanto si dices «Holal», como «Buenos diash» o
incluso «;Qué hay?», dilo en un tono agradable y acto seguido
preséntate por tu propio nombre («;Hola, soy Naomil»).
Como en el caso de la sonrisa o del contacto visual, sé el pri-
mero en identificarte. En este punto, y durante sélo unos po-
cos segundos, estds en disposicién de reunir toneladas de in-
formacién acerca de la persona a la que estds conociendo,
informacién de la que puedes beneficiarte més tarde en la
conversacion.

Toma la iniciativa. Tiende tu mano a la otra persona, y si
es conveniente, encuentra la manera de repetir dos o tres veces
su nombre para grabarlo en tu memoria. No digas «Glenda,
Glenda, Glenda, mucho gusto», sino mds bien «Ah, Glen-
da, encantado de conocerte, Glenda». Como verds en el capi-
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tulo 7, después puede venir tu «afirmacién acerca de la oca-
sién o del lugar».

Inclinate. La parte final de la presentacién es la «inclina-
cién». Esta accidn debe consistir en un movimiento casi im-
perceptible hacia delante, para indicar de manera muy sutil tu
interés y franqueza mientras comienzas a «sincronizar» con la
persona a la que acabas de conocer.

El apretén de manos

La gama de apretones de manos va desde el fuerte y resuelto
estrechén que parece machacar los huesos hasta el m4s blando
y fldcido. Ambos son memorables y, en algunos casos, ambos te
ponen sobre aviso acerca de la persona en cuestién.

U EJERCICIO DE SALUDO
DISPARAR ENERGIH

f ste es uno de a’ns g;ercrcma mas parenfea d‘a enfre fa.s qae pro-
N 0 en mis seminarios, pero mc{usn am auparwafm puedes
; fmnefbnnarfa en una fuerza con la que puea’ea confar,

“ Para hacerlo necesitas a ofra persona. Mantente a unos dos
g mafms de distancia enfrente de ella, como si fuerais dos duelistas
Bn una pelicula del oeste. Cuando digais gHolol, debéis dor una
‘g_;pm’mada juntos, g deslizar hacia fuera lo mano derecha, mrenfms
.':_,.ﬂuunaam la izquierda en direccion al otro. Acumula toda la ener-
- gfa que puedas por todb tu cuerpo gy almacénala en tu corazén,
' faagn «palmea» la energia hacia fa mano derecha (lo que usas en
un opreton de manos) directamente hacia el corazén de fa otra

—- - —- e

—_
——
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persona. Se trata de una larga explicacion para algo que no dura
mas de dos sequndos, pero cuando los seis canales —cuerpo,
corazon, ofos, sonrfsa, palmada mz/aﬁenm— se diapamn hacia
lo persona en un flosh rdpido se produce una vasta transferencia
de energia.

Inmediatamente después de recibir la energia, tu companers
debe disparario hacia ti de lo misma manera. Prosequid por tur-
nos, de prisa g concentrados, disparando hacia el otro. Asequraos
de que establecéis contacto con los seis canales a la vez. Practi-
cad cada une dos minufos.

Ahora empieza el fuego real. Oos a empezar o disparar dis-
tintas calidades de energia: f@fw/ energia mental, comunicacion/
energia de la garganta, amﬂr/ energia del corazén, podar/ energia
del plexo solar g energia sexual, Antes has disparado amor/ ener-
gia del corazan. Bhora haz lo micmo de mente a mente en lugar de
corazon a corazon. S{qae disparando energia mentolf logica a tu
companero hasta que ambos coinciddis en que podéie sentir g di-
ferenciarla del amor/ energia del corazén. Después de dos o tres
minutos insistiendo, intenta con las ofras regiones: de garganta o
garganta, de plexo solar a plexo solar, efc. |

Cada vez funciona mejor. Imaginate qué close de energia
Quieres enviar, pero no digas cudl es. Ahora saluda o tu compa-
fero, da una palmada, di GHolal g jdisparal Tu companero debe
identificar el tipo de energia que estd recibiendo. Ejercitaos por
turnos. Practicad  practicad hasta que vuestro lenguaje corporal
se vuelva sutil y casi imperceptible.

Luego sal a lo calle e inténtalo con los pereonas a las que te
encuentres. Dispara energio cuando digas «Holay o alguien en un
supermercado, al camarero en ef bar, a tu cunoda o af tipo que
repara la fotocopiadora en tu oficina. Notardn en ti algo especial,
algo asi como una «calidad estelors.

30

El apretén suele acompafiarse con ciertas expectativas.
Puede ser firme y respetuoso, como si sacudieras una campa-
nita para llamar al servicio de habitaciones. Desviate de estas
expectativas y la otra persona se las verd y se las deseard para
encontrar sentido a lo que estd pasando. Se produce una sen-
sacién de que hay algo que no va, como si saliera agua calien-
te del grifo de agua frfa. La mente detesta la confusidn, y
cuando se enfrenta a ella, el primer instinto es el de retirarse.

El apretén con «manos libres» es un apretén sin la mano,
y €s un arma muy poderosa. Limitate a hacer todo lo que ha-
rfas durante un apretén de manos normal, pero sin usar la
mano. Apunta tu corazén hacia la otra persona y di «Hola».
[lumina tus ojos y sonrie, y despide la misma energfa especial
que suele acompanar un estrechén de manos completo.

A propésito, el apretén con «manos libres» funciona de
maravilla cuando quieres establecer contacto con un grupo o
una audiencia.

Es’rdblecer un buen entendimiento

El entendimiento es el establecimiento de un interés comun,
de una zona cémoda en la que dos o mds personas pueden
reunirse mentalmente. Cuando existe un buen entendimien-
to, cada persona proporciona algo a la interaccién —atencién,
calor, sentido del humor, por ejemplo— y cada persona obtie-
ne algo: empatia, simpatfa, acaso un par de buenos chistes. El
entendimiento es el lubricante que permite que los intercam-
bios sociales fluyan con suavidad.

Cuando se consigue un buen entendimiento, el precio es
la aceptacién positiva por parte de la otra persona. Esta res-
Puesta no puede traducirse en muchas palabras, pero indicarg
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algo como lo que sigue: «Sé que acabo de conocerte, pero me
gustas, asf{ que te confiaré mi atencién.» En ocasiones, la ar-
monfa se produce tal cual, como si fuera por casualidad; a
veces le tienes que echar una mano. Si lo haces bien, la comu-
nicacién podrd empezar. Si lo haces mal tendrds que negociar
la atencién del otro.

Si conoces y saludas a alguien por primera vez, tu habili-
dad para establecer un buen entendimiento dependerd de cua-
tro cosas: tu actitud, tu habilidad para «sincronizar» ciertos
aspectos comportamentales como el lenguaje corporal y el
tono de voz, tus aptitudes para conversar y tu habilidad para
descubrir en qué sentido (visual, auditivo o sensitivo) confia
mds la otra persona. Cuando te conviertas en un experto en
estas cuatro disciplinas, serds capaz de conectar rdpidamente y
establecer un buen entendimiento con cualquier persona que
elijas y en cualquier momento.

Sigue leyendo y descubrirds que es posible acelerar el pro-
ceso de sentirse cémodo con un extrafio saltdndote los ritos de
familiarizacién usuales e incidiendo en rutinas que la gente a
la que le gustan las otras personas realizan con naturalidad. En
un tiempo insignificante, te llevards con la otra persona como
si hiciera siglos que la conoces. Muchos de mis estudiantes
refieren que cuando la capacidad para establecer un buen en-
tendimiento se convierte en una segunda naturaleza, la gente
les pregunta: «;Seguro que no nos conocfamos?» Conozco esta
sensacién; me pasa muchas veces. Y no sélo pasa con la gente
que me lo pregunta. Estoy convencido de que a la mitad de las
personas que voy conociendo, ya las conocfa antes; esto es lo
que sucede cuando uno se mueve ficilmente por el mapamun-
di interior de otra persona. Es una sensacién maravillosa.
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Comunicar

Cada persona parece otorgar un significado diferente a la palabra
«comunicaciény, pero las definiciones suelen rezar lo siguiente:
«Es un intercambio de informacién entre dos o mds personas»,
«Significa hacer entender un mensaje», o «ser comprendido».

En los primeros tiempos de la Programacién Neurolin-
giifstica, un proyecto de investigacién dedicado a «estudiar las
cualidades personales y establecer un modelo acerca de cémo
estructuran los individuos sus experiencias sensoriales subjeti-
vas», Richard Bandler y John Grinder crearon una definicién
eficaz: «El sentido de la comunicacién depende siempre de la
respuesta que obtengamos.» Es simple, y brillante, porque sig-
nifica que depende al 100 % de ti, tanto si tu propia comunica-
cién resulta como si no resulta. Después de todo, # eres el
(inico que posee un mensaje que emitir o un objetivo que cum-
plir, y #i eres el tinico responsable de que se produzca. Es mds,
si no funciona, # eres el tinico que posee la flexibilidad para
cambiar lo que haces hasta que al fin consigas lo que quieras. A
fin de otorgar cierta forma y funcién a la comunicacién para el
propésito que nos ocupa, asumamos que tenemos algin tipo
de respuesta en la mente. La gente que no domina mucho sus
habilidades comunicativas no suele haber considerado ante
todo la respuesta que quiere recibir de la otra persona, y en
consecuencia, no puede apuntar en ninguna direccién.

Las habilidades que aprenderds aquf te servirdn en todos los
niveles de comunicacién, desde los asuntos sociales (cémo esta-
blecer nuevas relaciones y hacerte comprender en todo momen-
0 en tus interacciones diarias) hasta tus propios movimientos
vitales y los de quienes se encuentran en tu esfera de influencia.

La férmula para una comunicacién efectiva consta de tres
partes diferenciadas:
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Saber lo que quieres. Formula tu intencién en modo afir-
mativo y preferiblemente en tiempo presente. Por ejemplo,
«quiero una relacién exitosa, me he imaginado qué aspecto
tendrd, cémo sonard, cémo olerd, qué sabor tendr4 esta rela-
cién cuando exista, y sé cudndo lo sentiré» es una oracién
afirmativa, opuesta a «no quiero estar solo».

Identificar lo que quieres conseguir. Obtén informacién
donde se encuentre. No lo conseguirds pasando el rato en ba-
res llenos de humo.

Cambiar tus hdbitos hasta que consigas lo que quieres.
Disefia un plan y siguelo: «Voy a invitar a 10 personas a cenar
cada sdbado por la noche.» Hazlo e intenta obtener mds infor-
macién. Rediséfialo si es necesario, e intenta identificar las
nuevas informaciones que obtengas. Repite el ciclo «redisefiar
para obtener informacién» hasta que consigas lo que quieres.
Puedes aplicar este ciclo a cualquier drea de tu vida que quie-
ras mejorar: finanzas, amor, deportes, carrera, lo que quieras.

Saber lo que quieres.

Identificar lo que quieres consequir.
Cambiar tus bdbitos hasta que condigads lo que
quiered. Asi, tal cual, o o quieres un truquillo
para acordarte de estas reglad, piensa que este
«tal cuals, este «adi», se suele escribir en latin

(SIC) en muchays ocasiones. Para nuestro
proposito nod servird, pued coincide con la
primera letra de las normads. SIC. Cada vez que
te topeds con estas palabrad, o que Je te ocurra la
fraae «tal cualy, pregiintate como eslbds Hevando

ties babilidades en el terreno de la comunicacion.
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Qué es lo que verds

En los siguientes capftulos, examinaremos el terreno de juego
del entendimiento con mds detalle, asi como el valor de una
Actitud Realmente Positiva a la hora de proyectar una imagen
atil y provechosa de ti mismo. Aprenderds qué pasa a primera
vista, en superficie, y debajo de esta superficie, y la importan-
cia de que tu lenguaje corporal, tu tono de voz y tus palabras
sean congruentes, de que emitan el mismo mensaje. Nada de
sefales cruzadas, nada de interferencias, nada de confusion.
Descubrirds que tu lenguaje corporal atrae a ciertas personas y
no a otras, y cémo, realizando unos pocos ajustes a tus propios
movimientos, podrds influir en la manera que tiene la gente
de considerarte.

Luego ahondaremos en el cdlido y acogedor mundo de la
sincronfa. Aprenderds cdmo alinearte con las sefiales que en-
vian las otras personas, a fin de que éstas sientan una familia-
ridad natural y una comodidad a tu lado. También discutire-
mos acerca de la enorme importancia del tono de voz, y de
qué modo influye en los estados de dnimo y emociones que
queremos transmitir.

Recorreremos un capitulo entero dedicado a iniciar y man-
tener conversaciones brillantes. Exploraremos todas las mane-
ras para que la gente se abra y para evitar que se cierre. I'am-
bién trataremos acerca de los cumplidos, de la manera de
obtener libremente informacién y de cémo lograr que se nos
recuerde.

Finalmente profundizaremos todavia un poco mds, hasta
el auténtico niicleo de la mente humana. La sorprendente rea-
lidad es que, aunque navegamos por el mundo a través de

nuestros cinco sentidos, cada uno de nosotros posee un senti-
do en el que confia mds que en los otros cuatro. Te ensefiaré
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cémo la gente constantemente estd dando pistas acerca de su
sentido favorito, y cémo puedes establecerte en la misma lon-
gitud de onda sensorial que tus interlocutores. ;La gente que
conffa mds en sus oidos es distinta a la que confia mds en su
vista? Cada cual tiene derecho a ver el mundo a su manera, y
a ti te corresponderd encontrar la manera de enfocar para co-
municarte con ellos.

Cada capitulo incluye al menos un ejercicio que te ayuda-
rd a darte cuenta de tu poder para conectar. Algunos de estos
ejercicios pueden hacerse a solas, pero otros exigirdn la ayuda
de alguien mds. Abérdalos, la comunicacién cara a cara y las
habilidades para entenderse son actividades interactivas, y no
puedes aprenderlas enteramente a solas.

Esta es la cuestién. Conectar. Durante todo el dfa, hom-
bres, mujeres y nifios revelan claves vitales sobre lo que les
hace funcionar —sobre su manera de experimentar y filtrar el
mundo—, a través de su lenguaje corporal, su tono de voz, sus
movimientos oculares y la eleccién de sus palabras. Simple-
mente no pueden dejar de hacerlo. Ahora te corresponde a ti
aprender cémo usar este maravilloso e incesante flujo de in-
formacién para obtener mejores resultados y relaciones mds
satisfactorias.
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Segunda parte
El terreno de entendimiento
de 90 segundos




3

«iHay algo en esta persona
gue me gusta de verdad!»

Tanto si intentas conseguir vender algo como si

quieres concertar una cita o engatusar a un poli-
cfa para que no te multe, necesitas entenderte
con alguien. A veces el entendimiento se produce
con toda naturalidad, y nada indica por qué ha
sucedido. El negocio se cierra, la conversacién fluye, el
policia rasga la multa. Pero ;cudntas veces te has encontrado
en una situacién en la que, por mucho que lo intentes, no hay
manera de conectar con la otra persona, y sin razén aparente?
Después de todo, sabes que eres un ser humano bueno y ho-
nesto. T'al vez hasta eres un ser humano fabuloso, salvajemen-
te atractivo. Pero pese a todo lo que digas o hagas, no puedes
llegar a entenderte y no puedes conectar.

No estds solo. Ser un tipo honrado no basta para garanti-
zarte un buen entendimiento con otra persona. El diccionario
define «entendimiento» como «comunicacién armoniosa o
comprensiva». En nuestras comunicaciones interpersonales,
solemos recurrir a ciertas rutinas cuando conocemos a una
persona. Si estas rutinas funcionan y se establece un buen en-
tendimiento, podemos empezar a enviar informacién con una
certeza razonable de que ésta se aceptard y se considerard seria-
mente. Una consideracién seria es vital, porque la premisa

fundamental del entendimiento es la percepcién de credibili-
dad, que a su vez conducird a una confianza mutua. Si no se
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establece la credibilidad, el mensajero se convertird en el foco
de atencién en lugar del mensaje, y dicha atencién causard
incomodidad.

Pero cuando experimentamos el mundo a través de los
mismos ojos, ofdos y sentimientos que las otras personas, es-
tamos tan unidos o sincronizados con ellas que no pueden
evitar saber que las entendemos. Ello significa ser mucho mds
como ellas de lo que creemos, y hacer que se sientan cémodas
con nosotros, hasta el punto de que, en su subconsciente, se
digan: No sé qué tiene esta persona, pero es algo que me gus-
ta de verdad.»

Ciertas investigaciones han demostrado que disponemos
aproximadamente de 90 segundos para causar una impresién
favorable cuando nos relacionamos con alguien por primera
vez. Lo que suceda en estos 90 segundos puede determinar
nuestro €xito o nuestro fracaso a la hora de conseguir el enten-
dimiento. De hecho, a menudo disponemos de menos de
90 segundos.

Entendimiento natural

La atraccién estd presente en todo el universo. Aunque la lla-
mes magnetismo, polaridad, electricidad, pensamiento, inte-
ligencia o carisma, sigue siendo atraccién, y lo abarca todo,
animales, vegetales o minerales. Establecemos asociaciones
sincronizadas de forma natural, y aunque para muchos son
dificilmente perceptibles, para otros son bien tangibles.
Siempre hemos confiado en el contacto emocional y en
las sefiales de nuestros padres, cényuges, maestros y amigos

para que nos guiaran a través de nuestra vida. Nos influye la
informacién emocional que nos transmiten, sus gestos y su
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manera de actuar. Cuando tu madre o tu padre se sentaban de
una manera determinada, td querfas hacer lo mismo; si un
amigo intimo o una estrella del cine caminaba de cierta mane-
ra, td querias adoptar unos andares similares. Aprendemos a
equipararnos con las seflales que nos envia la gente. Los demds
imprimen su manera de ser en nosotros. Sincronizamos con lo
que nos gusta de ellos.

La gente con intereses comunes establece un entendi-
miento natural. La razén por la que te llevas tan bien con tus
amigos {ntimos radica en vuestros intereses similares, en vues-
tras opiniones similares, y acaso en vuestra similar manera de
actuar. Desde luego, a menudo encontrards muchas razones
para discrepar o discutir, pero esencialmente te pareces mu-
cho a ellos.

Nosotros, los seres humanos, somos animales sociales. Vi-
vimos en comunidades. Es mucho mds «normal» e incluso
légico que la gente se lleve bien con otras personas que discu-
tir o incluso pelearse y 70 llevarse bien. La ironfa de la situa-
cién reside en que la sociedad nos ha condicionado para temer
a los demds, para levantar barreras entre nosotros y los demds.
Vivimos en una sociedad que pretende encontrar su unidad a
través del amor, pero que en la actualidad la encuentra a través
del miedo. Los medios de comunicacién nos aterrorizan con
titulares a través de los cuales continuamente se nos habla de
terremotos y accidentes aéreos, y se nos pregunta si poseemos
suficientes pélizas de seguros, si estamos demasiado gordos,
demasiado flacos, si el detector de humos funcionard o si he-
mos pensado en lo costoso que serd nuestro funeral. El enten-
dimiento natural es un requisito primordial para nuestra salud
mental, nuestra evolucidn e incluso nuestra supervivencia.
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Entendimiento casual

Tal vez hayas viajado al extranjero, a un pais cuyos habitantes
no hablan tu lengua y a los que no comprendes. Sientes una
ligera incomodidad —y hasta suspicacia— cuando no te en-
tienden. Luego, de repente, conoces a alguien de tu propio
pafs, o incluso de tu propia provincia. Esta persona habla tu
idioma y, ;bingo!, acabas de encontrar a un nuevo amigo (al
menos durante las vacaciones). Puedes compartir experien-
cias, opiniones, observaciones acerca de dénde encontrar los
mejores restaurantes y las gangas mds provechosas. Intercam-
biaréis sin titubear informacién personal acerca de la familia y
el trabajo. Todo esto y mucho mds porque compartfs un idio-
ma. Este entendimiento es casual. Quizd vuestro entusiasmo
os lleve a proseguir esta amistad cuando regreséis a casa, aun-
que sélo sea para descubrir que aparte del idioma y del lugar,
no tenéis nada en comun y la relacién fracasa por sf sola.

Esto no se limita al idioma y la geografia. Los encuentros
casuales se producen casi a diario para la mayorfa de la gente,
en el trabajo, en el supermercado, en la lavanderia o en la pa-
rada del autobus.

La clave para establecer un buen entendimiento
con extrariods es aprender como volverdse como
ellos. Afortunadamente, es muy simple y al

mismo tiempo divertido. Te permite contemplar
cada nuevo encuentro como un rompecabezad,

Un juego, un Jozo.
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Entendimiento planeado

Cuando los intereses o el comportamiento de dos o mds per-
sonas estdn sincronizados, se dice que estas personas se entien-
den. Como ya hemos visto, el entendimiento puede producir-
se en respuesta a intereses compartidos o bien cuando te
encuentras en determinadas situaciones o circunstancias. Pero
cuando no se presenta ninguna de estas condiciones, existe
una manera para establecer un entendimiento «planeado»... y
éste es el tema de este libro.

Cuando comenzamos a establecer un entendimiento pla-
neado, reducimos a propésito la distancia y las diferencias en-
tre otra persona y nosotros mismos encontrando intereses co-
munes. Cuando ello sucede, sentimos una conexién natural
porque somos similares, nos hemos convertido en alguien
igual a esta persona o grupo de personas.

Del mismo modo que entre Mark y Tanya, en la historia
que aparece en el recuadro, se desarrolla el entendimiento,
estin pasando muchas mds cosas de las que la vista puede
apreciar. Una persona corriente acaso no lo notard, pero para
el ojo y el ofdo entrenados estd sucediendo constantemente.
Cuando emerge su interés compartido por los sellos, también
lo hace una similitud en su comportamiento hacia el otro. El
lenguaje corporal, las expresiones faciales, el tono de voz, el
contacto visual, la forma de respirar, los ritmos corporales y
muchas actividades fisiolgicas mds acaban alinedndose. Di-
cho con sencillez, inconscientemente empiezan a comportarse
de una manera parecida, como si se imitaran. Comienzan a
sincronizar sus acciones.

El entendimiento planeado se establece alterando delibe-

radamente el comportamiento, durante un rato, a fin de vol-
verse como la otra persona. Te conviertes en un adaptador, al

A3



INTERESES COMUNES |

Mark asiste o una cena formal, con mesas de ocho comensales
cada una. Detesta acudir a estas citos 4, como de costumbre,
se le trabon fos pofabras. Pronto comienza o experimentar una
- sensacion famifiar, nada agradable. Vo conace a nadie, salve a
su confable, que estfd sentado en (o ofra punta de la sala de ban-
quefes y que esfa haciendo reir a todo el mundo. De repente, el
invitado que se sienta delante de éf] uno joven que luce un vestido
azul briflante que le ha llamado (o atencion hace unos momentos,
incluso antes de que habloran, fe dice af hombre gue eafd éenfadﬂ
a su izquierda que es una voraz coleccionista de seflos. jComo
Mork! | '

Mark se siente afiviado y alborozado, porque lo suerte fe ha
proporcionado una excusa para hablar con ello. Tienen algo en
comdn, los sellos. Mark se deja oir ¢ le hablo a Tanga de un se-

llo muy extrafio de 19 48, 4 de como fo encontrd por casualidad,

cuando su automovil le dejé tirado en un pueblecito perdide, en

el norte de su region. Con fos codba apayados en el borde de la

mesa y un dedo posado delicadamente en su mejilla, cerca de

su orefo, Tanya se inclina hacia Mﬂr‘i’;._aus pupilas se difatan
levemente mienfras sus hombros se van r&faj&ndﬂ. También
Mark ce ﬂpﬂgﬂ en sus codos, sonriendo cuando Tﬂngd' sonrie,
asintiendo cuando ella asiente. Effa do un sorbo a su vaso de
aqua; éf campru&ﬁa qaé esfa haciendo fo mismo...

Mark g4 Tanga han establecido un buen entendimiento. Han
conectado y han iniciado una refocidn a través de un interés
comdun, Su entendimiento es evidente en muchos niveles: fos
pistas g el ritmo que perciben de lo ofra persona ¢ que fe envian,
las imperceptibles modificaciones de cardeter que van flevando
a cobo sin pensar. Ef interés compartido les ha dado proximi-
dad, H'se esfan afustande mutuamente. d‘()ur'é'n sabe donde fas

Mevard? Se gustan el uno a la otra porque son el uno como la
ofra, y el baile del entendimiento ha comenzado o calibrarse,
Han establecido una conexién favorable en 90 sequndos como

maximo.
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menos hasta que se ha establecido la conexién. Justamente, lo
que puedes adaptar y c6mo hacerlo es lo que aprenderds en los
capitulos siguientes.

Lo tnico que necesitards es tu actitud, tu apariencia, tu
cuerpo, tus expresiones faciales, tus ojos, el tono y las caden-
cias de tu voz, tu talento para estructurar las frases en una
conversacién cautivadora y tu recién revelado don para descu-
brir el sentido favorito de la otra persona. Stimale a todo ello
una habilidad para escuchar y observar a la gente y la muy
estimable ayuda de la curiosidad. Sin accesorios, sin artefac-
tos, sin afrodisfacos, sin pildoras, sin talonario de cheques, sin
amenazas fisicas... Sélo los dones maravillosos con los que na-
ciste, y tu alentador deseo de compafifa ajena.
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La actitud lo es todo

#) Tu mente y tu cuerpo forman parte del mismo sis-
S tema, se influyen mutuamente. Cuando te sientes
feliz, pareces feliz, tu voz suena alegre y usas pala-
bras que denotan esta felicidad. Intenta sentirte
miserable mientras saltas en el aire y das palmadas,
o intenta sentirte feliz mientras estds sentado en una silla,
alicaido y encorvado. Tu actitud controla tu mente, y tu men-
te rige el lenguaje corporal.

Las actitudes determinan el tipo y la calidad de tus pensa-
mientos, tu tono de voz, las palabras que pronuncias. Y lo que
es mds importante, gobiernan tu lenguaje facial y corporal. Las
actitudes son como bandejas en las que nos servimos a noso-
tros mismos a las otras personas. Si tu mente estd regulada por
una actitud particular, posees un control consciente muy pe-
quefio sobre las sefiales que tu cuerpo envia. Tu cuerpo tiene
una mente propia, y expresard los patrones comportamentales
asociados con cualquier actitud que estés experimentando.

Una Actitud Realmente Positiva

Independientemente de lo que estés haciendo o viviendo, la
calidad de tu actitud determina la calidad de tus relaciones,
por no hablar del resto de aspectos de tu vida.
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Durante los dltimos ocho anos he acudido a la misma
sucursal bancaria. De vez en cuando, alguien de quien nunca
he oido hablar me envia una carta (escribiendo erroneamen-
te mi nombre) para decirme el placer que le produce tener a
un cliente tan especial como yo. Por mucho que intenten
mejorar su servicio «personalizado», los bancos son mds o
menos iguales en todas partes, y el mio realmente no es dis-
tinto a los otros. Asi que, ;por qué sigo operando en ese
banco, cuando resulta que recientemente han abierto dos
nuevas agencias la mar de competentes mucho mds cerca de
donde yo vivo? ;Por conveniencia? Obviamente no. ;Mejo-
res intereses? Tampoco. ;Mds servicios? No. Nada de eso. Se
trata de Joanne, una de las cajeras. ;Qué ofrece Joanne que
no puede ofrecer la institucién? Me hace sentir bien. Creo
que se preocupa por mi, y hay otros clientes que sienten lo
mismo al respecto. Como habrds supuesto, todos quieren
hablar con ella. Esta dama encantadora ilumina por si sola
todo el lugar.

;Qué es lo que hace Joanne? Muy sencillo. Sabe lo que
quiere: agradar a los clientes y hacer bien su trabajo. Posee una
Actitud Realmente Positiva o, para ser mds preciso, dos Acti-
tudes Realmente Positivas plenamente congruentes. Se mues-
tra al mismo tiempo alegre e interesada, y todo el mundo se
beneficia de ello: yo, como cliente, sus colegas, su empresa, sin
duda su familia y, ante todo, ella misma. Lo que Joanne envia
con su Actitud Realmente Positiva lo vuelve a recibir con cre-
Ces, y se convierte en una realidad gozosa y satisfactoria para
ella misma. Y no cuesta ni un céntimo.
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Una Actitud Realmente Negativa

Dos personas distintas reaccionan con actitudes radicalmente
diferentes al mismo conjunto de experiencias. Sin embargo,
cuando dos personas reaccionan a la misma experiencia con la
misma actitud, comparten un poderoso vinculo natural. Las
actitudes tienden a ser contagiosas, y por el hecho de estar
arraigadas en la interpretacién emocional de las experiencias,
pueden distorsionarse y moldearse; pueden enrollarse o des-
hilvanarse.

;Qué pasa cuando una persona pierde el control y se en-
fada? Parece beligerante (lenguaje corporal), su tono de voz es
dspero, y emplea palabras amenazantes. Puede resultar espe-
luznante estar a su alrededor. En lo relativo a caer bien a la
gente, o incluso a obtener una cooperacién voluntariosa, ha-
blamos en este caso de Actitud Realmente Negativa. A menu-
do habrds visto a padres enfurecidos regaiando a sus hijos
porque manosean los pldtanos en el supermercado. O a ven-
dedores aburridos y poco interesados. O a médicos grufiones
¢ impacientes. Todos ellos se estdn rigiendo por actitudes ne-
gativas. No estoy diciendo qué es lo que estd bien o lo que est4
mal; sélo estoy indicando que desde un punto de vista comu-
nicativo no envfan el mensaje de forma correcta. Asumiendo
que tengan un mensaje que emitir. Y resulta que a menudo
ésta es la cuestién. Las actitudes negativas tienden a provenir
de gente que no sabe realmente lo que quiere comunicar.

Recuerda que la «S» de «SIC» significa «Saber
lo que quieres». St no sabes lo que quieres, no
hay mensaje que emitir, ni base alguna para

conectar con la gente.
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Mucha gente piensa en términos relacionados con lo que
70 quiere, por oposicién a lo que s7 quiere, y sus actitudes
acaban reflejindolo. «No quiero que mi jefe me grite mds»
procede de una actitud totalmente diferente a «Quiero el
puesto de mi jefe» o «Quiero que me asciendan». Del mismo
modo, «Estoy harto de vender corbatas todo el dfa» traduce
una actitud y unas sefiales completamente distintas a tu ima-
ginacion que si se dijera «Quiero dedicarme a transportar via-
jeros en un bote de pesca en las islas del Caribe».

Tu imaginacién es la fuerza mds poderosa que posees, in-
cluso mds que la voluntad. Piensa en ello. Tu imaginacién
proyecta experiencias sensoriales a tu mente a través del len-
guaje de imdgenes, sonidos, sentimientos, olores y sabores. Tu
imaginacién distorsiona la realidad. Puede trabajar para ti o
contra ti. Puede hacer que te sientas de maravilla o como un
miserable. As{ que cuanto mejor puedas introducir la infor-
macién en tu imaginacién, mejor podrd ésta organizar tu ma-
nera de pensar y tus actitudes, y en dltima instancia, tu vida.

TO eliges

La buena noticia es que i eres quien escoge las actitudes. Y si
eres libre para elegir la que te plazca, ;por qué no optar por
una Actitud Realmente Positiva?

Supongamos que acabas de llegar al acropuerto de Nueva
York y has perdido la conexién hacia Chicago. Simplemente
debes conseguir un billete para el préximo vuelo, cueste lo
que cueste, asi que te diriges a la taquilla de la compafifa aérea
y le gritas al empleado. Esta es una Acticud Realmente Nega-

tiva. Si lo que pretendes es que el encargado te preste su ayuda
al mdximo, lo mejor que puedes hacer es encontrar una Acti-
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tud Realmente Positiva que cree un entendimiento para con-
seguir dicha cooperacién.

Probablemente no deberfa confesarlo, pero he logrado
que me perdonen docenas de multas de automévil (también
he fracasado unas pocas veces), y no sélo infracciones de apar-
camiento. Estoy absolutamente convencido de que si hubiera
comenzado diciéndole al agente de policfa que el radar estaba
estropeado, o si hubiera perdido los nervios y le hubiera di-
cho, enfadado, que era el primo del alcalde y que nunca mis
volverfa a aquella ciudad, estarfa condenado desde el princi-
pio. Si quiero caer bien al agente, para que me comprenda y
no me multe, debo asumir una Actitud Realmente Positiva,
por ejemplo: «Lo siento mucho», o «Tiene toda la razén», o
«Por Dios, qué tonto he sido», o bien «Oh, claro, si, gracias».

La tltima vez que me pararon, el agente me siguié hasta
el parking del supermercado del pueblo y se detuvo justo de-
trds de mi automévil; salf del coche y caminé hasta el suyo. A
juzgar por su apariencia, con su barba y su complexién fisica,
imaginé que era un Sensitivo, es decir, una persona que con-
fiaba sobre todo en los sentimientos (m4s adelante aprenderds
algo mds al respecto), asf que las primeras palabras que salie-
ron de mi boca fueron: «Tiene toda la razén.» Sobre todo
porque no habfa duda alguna de que yo no tenfa razén. Me
ofrecié una mds que merecida perorata sobre lo que habfa he-
cho y me dejé ir tras una advertencia verbal. La cuestién es
que mi actitud marcé el tono del encuentro, pues yo sabia
lo que querta.

En las situaciones cara a cara, tu actitud te
precede. By la fuerza central de tu vida, controla
la calidad y la apariencia de todo lo que bagau.
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Calido Colérico
Entusiosta Sarcdstico
|,| Confiado fmpaciente
Comprensivo Aburrido
Relojado frrespetuoso
Complaciente Fanfarrén
Curioso Pesimista
Ingenioso Ansioso
Comodo Rudo
Servicial Suspicoz
Cautivador Oengativo
Calmado Temeroso
Paciente 53: Autoconsciente
Acogedor Burlon
Alegre Confundido
Interesado Sumiso

No se necesita mucha imaginacién para representarse Acti-
tudes Realmente Negativas —ira, impaciencia, altivez, aburri-
miento, cinismo—, as{ que, ;por qué no dedicar un momento a
contemplar y sentir una Actitud Realmente Positiva? Cuando
acabas de conocer a alguien, puedes mostrarte curioso, entusias-
@, interesado, servicial o cautivador. O célido, mi actitud favori-
ta. Hay algo contagioso en el contacto humano c4lido; de hecho,
los cientificos han descubierto que puede generar la liberacién de
Opidceos en el cerebro... ;Qué tiene esto que ver con una Actitud
Realmente Positiva? No hace falta decir que lo que acabas de leer
€ mds positivo que la venganza y la falta de respeto.

Pregtintate lo siguiente: «;Qué quiero, ahora mismo, en
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este momento? ;Y qué actitud me serd mds util?>» Recuerda,
sélo hay dos tipos de actitud que puedas considerar cuando
hablamos de seres humanos: positivas y negativas.

;Cudntas veces has visto a una presentadora entrevistando
a alguien en la tele con total desgana? ;O a un vendedor aten-
diéndote en una tienda cuando resulta evidente que le gusta-
rfa estar en otra parte? ;O a un colega que se muestra sarcasti-
co con alguien que podria fotocopiar sus documentos mds de
prisa si quisiera? ;O a los pasajeros de un taxi mostrdndose
rudos con el cnndu{:tor_, la tinica persona que tiene la posibili-
dad de llevarlos a tiempo a la iglesia? Se trata de Actitudes
Realmente Negativas. En lo concerniente a la comunicacién,
el fracaso estd virtualmente garantizado.

Una Actitud Realmente Positiva es uno de los vehiculos
mds importantes para transportar la capacidad de agradar, y
funciona como un hechizo. Tu postura, tus movimientos y tu
expresién hablardn de forma bien elocuente incluso antes de
que abras la boca.

Cuanto antes sepas lo que quieres y cudl es la actitud mids
positiva para conseguirlo, antes cambiardn tu lenguaje corpo-
ral, tu voz y tus palabras para obtener lo que desees.

La conclusién es obvia. La gente que sabe lo que quiere
tiende a conseguirlo, porque estd concentrada y es positiva, ¥
ello se refleja tanto de forma aparente como profunda en su
actitud. Adopta una actitud alegre la préxima vez que conoz-
cas a alguien y observa cémo cambia por completo todo tu
ser. Tu aspecto serd alegre, tu voz sonard alegre, y tus palabras
también lo serdn. Este es el «paquete comunicativo» comple-
to. El resto de la gente realiza importantes ajustes al respon-
derte, basdndose en las sefiales que transmites. En el préximo
capitulo daremos un vistazo detallado a cémo se combinan
estas sefiales para presentar una imagen positiva.
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U EJERCICIO DE ACTITUD:
PROOOCAR RECUERDOS FELICES

" d’Saﬁee hosata qaé punto cierfos sanidos pu&d’en recordarte qun

 especial de tu vida? Cuando tenia ocho afios, mi madre me flevé a

- Un mmpfe:.fa furistico en ef que yo solia confempfﬂr a un hombre

~ que confeccionaba donuts frescos mientras Paul Anka cantoba

- «Diana» de fondo. Ahaora, {:ﬂdﬂ vez que ofgo esta cancion, de-

 sencadena el olor de fos donuts frescos y ef recuerdp de aquellas
felices vacaciones. La cancién me activa el recuerdo. Lo serol que
 desencadena este proceso puede ser un sonido o una imagen.
 También pued'e ser un sentimiento o una accion. Y, lo creas o no,

eafa sensacion pu&de ser un s:mpfe punﬂ cerrodo.

ngue fos pasos que fe indico, g veras a que me refiero. Uaa

-ff la mano con la que escribes y cierra tu puno fodo (o que puedas.

&tegﬂ suéltalo. Repite lo accidn un par de veces. Este serd tu
d&fanadﬂr

f ELIGE ffﬂf-} HCT:‘THQ REF}.{MENTE POSWOQ una actitud

5:...__;- ~ que fe parezm posifiva cuﬂndﬂ esfds conociends a ufgumn

Pusdle ser de curiosidad, de i ingenio, de calidez o de pmﬁzmnua,'

0 ﬂuafqufer ﬂcﬂ’fud que creas que 'puede funcionar. Pem deée.

 ser una actitud que hagyas experimentado a{guna vez en tu

 ofd qga fox que paedaa acedir af asi fo guieres.

_.: 2. ENCUENTRA UV LUGAR CONFORTABLE, tranqguilo g no mug

P ffummﬂd'a, donde no te molesten durante 10 minutos. Siénta-

te, cofoca foa dos pies en el suelo, respira lentamente por el

abdomen (na por . ef pecho) y reldjate.

ol AHORA YA ESTBS LISTO. Cierra fos ofos e imagina un mo-

menfo de fu vido en el que senfias lo actitud que haos afegm"ﬂ.
En ef q;h de tu mente, mpreaénfare eafe aconfecimiento espe-
cifico. fncfuge todos fos detalles que puedas recordar. ;Qué
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habia en primer plano g de fondo? jLa imagen es brillante o
borrosa, en blanco gy negro o en color? L);£ﬂ nmpffu ) pequeﬁn?
Tomate el tiempo necesario y hazlo r‘qdﬂ lo reafl que puedas.
Ahora sigue el rastro de esfa imagen g mira a través de fus

propios ofos. Toma nota de fo que ves.

. LUEGO, INCORPORA (OS SONMDOS ﬂSﬂCfﬂﬂﬂS A £S7A
{MAGEN. Observa de dénde vienen los sonidos: ¢de fa izquierdo,
de la derecha, de delonte, de detrds? ;Son fuertes o débiles?
L;;(}ué closes de sonido esmcﬁas? {;M&éfm? {i()ﬂcea? Eacucha

el tono, el volumen g el ritmo. Escucha con profundidad, g los

sonidos regresaran, ﬁg.gendh. Escucha lo colidad de cada so-

nido e infenta oir de qué modo mnfm’éug& o fo actitud efegfda.

 INCORPORA LAS SENSACIONES EISICAS ASOCIBOAS CON
ESTE ACONTECIIIENTO: ef tacto de fas cosas qae hay a fu

alrededor, la temperatura del aire, fu manera de vestir, fu pei-

nad, si estds sentado o de pie. Luego observa lus sensaciones
interiores de tu cuerpo. dﬂdnd'e comienzan? Acaso se mueven
por fodo tu w&rpﬁ Enfoca tu concentracion bacia estas sen-
saciones maraviflosas y disfruta de eflos. Recorrelos. (Jésemﬂ
fodos los olores g sabores qae aparecen, Y aﬂﬁarenfﬂs

. CON TUS 0JO8 EXTERIORES» TODAVIA CERRADOS,
vuelve a mirar lo escena a través de fus _q)fba «interiores». fn-
fenta gue la imagen esté mas deﬁm'da, qgue sea brillante, mds
grande y pronunciada. Hoz que los sonidos sean mdes fuertes,
~ claros, puros y perﬁ'&cfaa. Que las sensaciones sean mds po-
fenfes, ricas, profundas, cdlidos. Sigue la intensidad de los
sensaciones si fe mueves de un sitio a ofro, luego arrasfrafas
hacia el principio e infensificalas. ﬁmtisfmfaa una y ofra vez
mientras se van haciendo cada vez mde fuertes. Deja -que fos

sensacion rebose o tu ﬂfr&d&cfar

- PROCURA OUE TODO SEA EL DOBLE DE GRANDE, FUER-
TE ¥ PURO. ¥ luego multiplicalo de nuevo por dos. Y ofra vez
mas. Ahora todo fu cuerpo y tu menfe se eafan r&gacghnda

— T —
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en esta experiencia. La estds viendo, oyendo, sintiendo. Inten-
sifica todo lo que paedas loa sensaciones, Y caando ya no fe
sea posible hacerlo, vuelve a intensificarfas Yy clerra fu puno
fuerte y rapidamente mientras amarras lo parte culminante
de la experiencio a fu «detonantey. Siente come los sensacio-
nes fe inundan. Ouelve a intensificarlas, luego cierra el puhio
en el punto calminante de fas sensaciones g suéltalo. Requb fo
mano y sienfe como las sensaciones inundan tu cuerpo. Hazlo
unag veg mas, f'uegﬂ relajo fo mano i el reato de tu cuerpo.

Tomate tu tiempo Y r‘e@"afe.

Esperr_r mds 6 menos un mindfo, g fuega prueéﬂf tu defonante.

. Cierra &f puno g observa como los sensaciones se precipitan ha-
y cia tus sentidos. Ouélvelo o probar un par de minutos mds tarde.
'_:::.ﬁf}ﬂm ya puedes usar esta Actitud Realmente Positiva cada vez
5:._:_ que quieras.
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Los actos «hablan»
mas fuerte que las palabras

Las primeras impresiones son muy fuertes. Junto
a las evaluaciones instintivas, también pondera-

mos las oportunidades relacionadas con casi to-
dos los nuevos encuentros cara a cara.
Por mucho que lo intentemos, no podemos
obviar el hecho de que la imagen y la apariencia son im-
portantes cuando conocemos a alguien por primera vez. Ves-
tir bien tiene mucho que ver a la hora de dar una impresién
positiva cuando se comienza a establecer el entendimiento,
pero ;cémo lograr que la gente se muestre cdlida contigo? ;Y
cémo puedes proyectar las partes amables de tu personalidad,

propia y tinica?

Lenguaje corporal

Tu lenguaje corporal, que incluye tu postura, tus expresiones y
tus gestos, son responsables en mds del 50% de las reacciones
del resto de la gente y de las suposiciones que ésta se formula.

Cuando la gente piensa en el lenguaje corporal, tiende a
pensar que se refiere a lo que pasa de cuello para abajo. Pero
mucho de lo que comunicamos a los demds —y de las suposicio-
nes que puedan hacerse— procede de la parte superior al cuello.
Los gestos faciales, las inclinaciones y los ladeos de la cabeza po-
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seen un vocabulario que equivale o supera al de la parte situada
por debajo del cuello.

Las sefiales que enviamos con nuestro cuerpo presentan
una gran riqueza de significado, y suelen responder a un obje-
tvo global. Algunas las llevamos con nosotros desde el naci-
miento; otras las adquirimos de nuestra sociedad y nuestra
cultura. En todas las partes del planeta, el panico provoca un
incontrolable gesto de proteger el corazén con las manos y/o
una rigidez de las extremidades. Una sonrisa es una sonrisa en
todos los continentes, mientras que la tristeza se expresa a tra-
vés de unos labios cafdos tanto en Nueva York como en Pa-
pua-Nueva Guinea. Los pufios cerrados de la determinacién y
las palmas abiertas de la verdad transmiten el mismo mensaje
en Islandia y en Indonesia.

En todos los lugares de la Tierra las madres y los padres
instintivamente acunan a sus hijos con la cabeza contra el
lado izquierdo de su cuerpo, cerca del corazén. El corazén es
el centro de todo. Las expresiones faciales y el lenguaje cor-
poral obedecen en todo momento al magno propésito de
dyudar a tu cuerpo a mantener el bienestar de su centro
de sentimientos, estados de 4nimo y emociones, es decir, tu
Corazon.

Se ha escrito mucho acerca del lenguaje corporal, pero en
tesumidas cuentas, esta forma de comunicacién puede subdi-
Vidirse en dos categorfas mds bien amplias: abierto y cerrado.
El lenguaje corporal abierto deja al descubierto el corazén,
Mientras que el lenguaje corporal cerrado lo defiende o lo
Protege. A la hora de establecer el entendimiento, también

Podemos pensar en términos de gestos incluyentes y no in-
Clu}?entes.
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Lenguaje corporal abierto

El lenguaje corporal abierto deja al descubierto tu corazén y
tu cuerpo (sin salirse de los limites de lo decente, por supues-
to), e indica cooperacién, acuerdo, buena voluntad, entusias-
mo y aceptacién. Estos gestos se realizan para que la gente los
vea. Muestran confianza. Dicen «SIl»

Tu cuerpo no sabe como mentir.
Incondscientemente, sin que i lo dirijad,
transmite tus pensamientos y sentimientos
en un lenguaje propio a los cuerpos de los
demdd, y dichos cuerpos entienden este lenguaje
a la perfeccion. Toda contradiccion en el
lenguaje puede interrumpir el desarrollo del
entendimiento.

En su obra ya cldsica, How to Read a Person like a Book,
(«Cémo aprender a leer a una persona como si fuera un li-
bro»), Gerard I. Nierenberg explica el valor de los gestos abier-
tos. Dichos gestos incluyen las manos abiertas y los brazos sin
cruzar, asi como el sutil movimiento ocasional hacia la otra
persona que indica «estoy contigo» y muestra aceptaciéon: un
abrigo o una chaqueta abiertos, por ejemplo, dejan al descu-
bierto de forma literal y simbélica el corazén. Cuando se usan
juntos, dichos gestos dicen «todo va bien».

Los gestos positivos y abiertos del cuerpo llegan a los de-
mds. Estos gestos suelen ser lentos e intencionados. Cuando
una persona abierta establece contacto con el corazén de otra,
se forma una conexién fuerte, y la confianza deviene posible.
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(;Conoces la sensacién de un buen abrazo? :O de una conver-
sacién intima?)

Cuando acabas de conocer a alguien, apunta
inmediatamente tu corazdn con calidez hacia el

corazon de la otra persona. Es algo mdgico.

Hay otros gestos abiertos, como mantenerse en pie con las
manos en las caderas y los pies separados, una postura que
muestra entusiasmo y buena voluntad, y echarse adelante en
la silla (si se acompafa con otros gestos abiertos). Inclinarse
hacia delante revela interés, y dejar de cruzar los brazos o las
piernas sefiala que estds abierto a las sugerencias.

Lenguaje corporal cerrado

La actitud defensiva se traduce por gestos que protegen el
cuerpo y defienden el corazén. Dichos gestos sugieren resis-
tencia, frustracién, ansiedad, intransigencia, nerviosismo e
Impaciencia. Son gestos negativos, y dicen «;NOl»,

Los brazos cruzados son un gesto comun a todas las ma-
Difestaciones de defensa. Ocultan el corazén y defienden los
Sentimientos. Aunque es posible mantenerse relativamente re-
lajado con los brazos cruzados, la diferencia entre una posi-
Ci6n relajada de brazos cruzados y una posicién defensiva de
brazos cruzados depende de otros gestos colaterales. Por ejem-
Plo, ;tus brazos estén doblados o apretados contra tu cuerpo?
¢Y las manos? ;cerradas o abiertas?

A menudo los gestos defensivos son rdpidos y evasivos, y
sSCapan a tu control consciente. Tu cuerpo tiene una mente
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propia, regulada por tu actitud, positiva o negativa. Ademds
de los brazos cruzados, los gestos defensivos mds obvios con-
sisten en evitar el contacto con los ojos de la otra persona y
ladear el cuerpo. El hecho de moverse de forma agitada cons-
tituye otro gesto negativo, que puede mostrar asimismo impa-
ciencia 0 nerviosismo.

Puedes observar enseguida la diferencia entre una persona
que se te encara de forma franca y honesta y otra que se man-
tiene ladeada con los brazos cruzados y los hombros encorva-
dos mientras estdis hablando. En el primer caso, la persona
estd apuntando de forma abierta su corazén directamente ha-
cia el tuyo. En el segundo, la postura es defensiva; la persona
estd apuntando su corazén a otra parte, y lo estd protegiendo.
Uno se muestra abierto hacia ti, el otro cerrado. Encontrarse
en presencia de estas dos posturas produce sensaciones muy
distintas.

Gestos mds sutiles

Los gestos de la mano también forman parte del vocabulario
del lenguaje corporal. Pueden dividirse a su vez en gestos
abiertos (respuestas positivas) y gestos cerrados o encubiertos
(respuestas negativas), salvo cuando su alcance es mucho mds
intrincado y elocuente. Deberfa aclarar que los gestos indivi-
duales, asi como las palabras individuales de esta pdgina, no
dicen mucho. Sélo cuando se presentan acompafiados de otros
gestos, acaso combinados con una expresién y coordinados
con cierto lenguaje corporal global, podrds deducir que un
determinado pufio cerrado significa: «;Estupendo, mi caballo
estd ganandol» y no «Estoy tan irritado que tengo ganas de
pegarle un guantazo.»
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En el lenguaje corporal que traduce la parte situada por
encima del cuello se producen diferencias andlogas. La cara
abierta sonrfe, establece contacto con los ojos, ofrece informa-
cién, muestra curiosidad y levanta las cejas para mostrar inte-
rés. En un encuentro casual, una mirada rdpida y una cafda de
Jos ojos significa: «Confio en ti. No te temo.» Una mirada
prolongada afianza esta sefial positiva. En una conversacién,
podemos ladear la cabeza al final de nuestra intervencién para
indicar que esperamos una respuesta.

En cambio, la cara cerrada frunce el cefio, aprieta los labios
y evita el contacto con los ojos. Y aqui encontramos otra cate-
gorfa negativa que sumar a las respuestas faciales. Cortésmente
la llamamos cara neutral, o inexpresiva. Es la cara que te mira de
forma estipida como un besugo muerto. En el capitulo siguien-
te, encontrards cdmo reaccionar ante esta «no-cara», que puede
ser muy desconcertante si no sabes cémo abordarla.

Frecuentemente repaso con la vista al piblico que me es-
cucha y reconozco a gente que ha acudido otras veces a mis
conferencias. Los reconozco porque tienen la «mirada de reco-
nocimiento» en su cara cuando me ven. Es una mirada, o in-
cluso una actitud, de callada anticipacién de que en cualquier
momento los reconoceré. Bueno, esta mirada puede funcio-
nar de maravilla —de vez en cuando— con gente a la que no
hayas visto nunca. Si estds solo, inténtalo ahora mismo. Deja
tu boca levemente abierta en una sonrisa, al tiempo que tus
Cejas se arquean y tu cabeza se ladea un poco con anticipacién
Mientras miras directamente a una persona imaginaria. Una
Variante puede ser inclinar la cabeza mientras desvias la mira-
da brevemente a otra parte y luego vuelves a mirar a la persona
con un ligero atisbo de cefio fruncido y/o labios apretados.
Practica. Luego inténtalo. Sé todo lo sutil que puedas.

La primavera pasada, alquilé un autobus para que mi hija
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y sus amigos pudieran ir a celebrar el baile de graduacién.
Mientras estaba pagando en la oficina de alquiler, observé a
una mujer que estaba sentada en el mostrador siguiente. En su
mirada habfa algo que parecfa indicar que me conocia, y me
estrujé el cerebro para situarla. No pude.

Al final tuve que decirle: «Perdone, pero ;nos conocemos?»

«No», replicd, muy seria. Luego se levantd de su mostra-
dor, me tendi6 su mano y sonrié. «Hola, soy Natalie», dijo.

Me vi obligado a hablar primero, y ella hizo lo que educa-
damente debia. Se levantd, me ofrecié su mano, sonrié y se
presentd. Todo completamente inocente... ;0 no? No tengo ni
idea. Pero hubo entendimiento, y logré que yo hablara.

- -
1T e ST o o T —m—
C—— —_— ———

COOC/E T£0 ”

Ef r.:faarm comportamiento de cnqu&f&m fmpﬁc.a hacer méer o

a{gwen que fe gusta y que fe gustaria ir mds lejos. No resulta
sorprendente que el lenguaje cnrpar'ﬂf desempene un papel pri-
maordial en e._eré Jhega, g fodavia menos que también lo %fefﬂa_ef
contacto con los ofos. Se utilizan docenas de gestos sutiles para
||1 enviar mensajes sexuales: inclinar lo cabeza, mantener el con-
facto con los ojos un poco mde de lo normal, ladear flos caderas y
mesarse el cabello con fas manos. Echar un vistazo de refilén es
|| un gesto que puede sugerir duda en si mismo, pero si se combina
con una leve sonrisa g se ciercan ligeramente los ojos constituge
un pndemsn gesto de mqaﬂrm

Un hombre envia sus senales mundﬂ camina pavonedndose;
una mujer, confoneando las caderas. Un hombre se oflojo ligera-
mente la corbata; una mufer se humedece fos labios. Poco a poco,
los dos bandos van transmitiendo su inferés por la ofra persona
a fravés de sus movimientos, miradas ¢ posturas, hasta gue un
pequeno gesfo sincroniza g envia el visto bueno. I
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. palobras
E fono de voz

D fenguaj 1je corporal

36%

Congruencia

;Por qué nos gustan los grandes actores y nos los tomamos en
serio cuando sabemos que sélo estdn recitando palabras que
otra persona ha escrito? Porque son creibles; porque son con-
gruentes.

En 1967, Albert Mchrabian, actualmente profesor eméri-
to de psicologfa de la UCLA, sacé a la luz el estudio mds veces
citado acerca de la comunicacién. Determiné que la credibili-
dad depende de la consistencia, o congruencia, de tres aspec-
tos de la comunicacién. En un texto titulado «Decodificacién
de la comunicacién inconsistente», refirié los porcentajes de
Un mensaje expresado a través de nuestros distintos canales
de comunicacién de la siguiente manera: resulta interesante
comprobar que el 55% de nuestra respuesta se produce visual-
Mmente, el 38% depende del sonido de la comunicacién, y el
7% incumbe a las palabras que utilizamos.

El profesor las llamé las tres «V» de la comunicacién: vi-
Sual, vocal y verbal. Y para que sean crefbles, deben expresar el

Mismo mensaje. Esta es la auténtica base del entendimiento
Planeado. M4s de la mitad del volumen de la comunicacién es
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MENSAJES HETEROGENEOS

Rosa, una camarera, dobla el anuncio que ha recortado de un
periédico, despejo la mesa en la que colocard su nuevo ordenador
g sale de su apartamento.

En la tienda de electrénica, mientras Rosa examina por en-
cima el ditimo modelo de ardenador de Megﬂf}gp&, un _foven ven-
dedor obseroa el anuncio en su mano y se le acerca. Desabrocha
au Lhaquefa, extiende fos manos, con los pafmas hacia arriba, y
le mira a los ojos. «Oeo que ya lo ha encontrado —dice, sonrien-
do—. Hola, me llamo Tony.»

Darante los siguientes 10 minutos, un relajado ¢ sincero
Tony habla con Rosa. La aborda con las manos af descubierto
y se inclina hacia delante de vez en cuando mientras especifica
las prestaciones del ordenador. Rosa escucha con interés, con lo
cabeza ladeada y su mano en la mejilla, mientras Tony le ofrece
«sumar al lotey 95 dolares de accesorios e incluso propone no
cobrarle el impuesto.

Finalmente, acariciando su barbilla mientras toma una de-
cisién, Rosa asiente. «8i —dice—, es el modelo que me con-
viene.»

«Estupendo —dice Tony, frotdndose las manos con entusias-
mo—. Le rogaré espere cinco minutos mientras lo desmonto y
encuentro una coja.

Rosa mira a su afrededor g frunce el ceno. «3fYo tiene ningu-
no NUevo en una cajo »

«Serd dificil encontrarlo abora mismo. —Las manos de
Tony se vuelven puios, y los infroduce en sus bolsilfos—. Son
una ganga fan magnifica que nos fos han quitado de las ma-
nos.» Abrocha su chagueta, se encoge de hombros y rie nervio-
samenfe.

«;Asi que 8ste es un modelo de muestra?s Rosa inclina la

cabeza, (inquisitiva.

=

’!
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«o acabamos de colocar esta mafiana —replica Tony con
_ una sonrisa poco sincera. Cruza los brazos frente a su pecho y
se gira un poco, simulando disfraerse con a{ga gue sucede en lo
vecina seccion de televisores. Su voz vacilo ¢ desfallece mientras
- asequra—: Tiene la misma garantia que uno nuevo.» ' '
 Rosa se frota un lado de la nariz, dubitafiva. «3Los montaron
‘.'."é_sfﬂ manana? Estupendo. ;Podria ponerlo por escrito?
Tony do la espaldo o Rosa mientras se inclina hacia el moni-
for, manoseando los cables... es decir, cualguier prefexto con tal
de no mirarfa. En un momento dado se ve o si mismo reflefado
_en uno de los espejos de lo pared. jPero vaya, qué idiota he sidol,
pr&nsﬂ Se muerde el lobio y se da lo vuelta para mirar a Rosa.

PLero Rosa se ha ido.

e

- "(ﬁgp ef fenguqfé corporal, Oio que los gestos del vendedor

Como buena camarera, Rosa estd ocostumbrada a

 estaban en conflicto (erﬂn fhaangru&nf&ﬂ) cON sus pﬂ!ﬂr
bras, Y supo qae debio fiarse de dichos gesfos. Ef cambio

en el fono de voz de Tnng, primero informando q fuegﬂ 8ti-

2 plicando, acabé de confirmarle sus senfimientos de duda.

no verbal. El aspecto de la comunicacién, nuestro lenguaje
corporal, es lo que cuenta mds: nuestra manera de actuar, de
vestir, de movernos, nuestros gestos, €tc.

;Necesitas pruebas? Piensa en la dltima vez que estuviste
con alguien que tuviera sus brazos cruzados, diera golpeci-
tos con los pies y mirara disgustada, y luego dijera, malhumo-
rada, estas palabras: «Estoy muy bien.» ;En qué indicio con-
fiarfas? ;En las palabras o en el lenguaje corporal y el tono de
voz? A menudo los mensajes fisicos envian un mensaje mucho

Mas potente que las palabras que se pronuncian. Teniendo en
Cuenta que el 55 % del proceso comunicativo se concreta en el
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lenguaje corporal, observa lo ficil que resulta, tanto si eres
consciente como si no lo eres, sefialar tanto una actitud abier-
ta como una actitud defensiva a otra persona mediante tu len-
guaje corporal. Los gestos, mds que las palabras, son los autén-
ticos indicadores de tus reacciones instintivas.

Si quieres que los demds crean que pueden confiar en ti,
debes ser congruente. Tu lenguaje verbal y tu lenguaje corpo-
ral deben decir lo mismo. Si no es asi, el cuerpo de la otra
persona le sefialard su incomodidad a tu cuerpo. Respondien-
do a esta comunicacién, tu cuerpo se lo sefialard a tu cerebro
confeccionando un cdctel quimico que corresponde a la inco-
modidad que estd sintiendo la otra persona. Luego /los dos es-
taréis incémodos, y el entendimiento serd mucho mds dificil
de conseguir. Cuando la gente observa una discrepancia entre
tus palabras y tus gestos, confiard en los gestos y reaccionard
de acuerdo con ellos.

En definitiva, la congruencia se produce cuando tu cuer-
po, tu tono de voz y las palabras estdn alineadas. Y cuando tu
cuerpo, tu tono y tus palabras comunican lo mismo, parecerds
sincero y la gente tenderd a creerte. Por esta razén resulta tan
importante una Actitud Realmente Positiva. Parecer sincero,
o congruente, es un ingrediente clave a la hora de edificar la
confianza que abre la puerta hacia la simpatfa y el entendi-

miento.

Avegiirate de que tus palabras, tu tono y
tus gestod estdn diciendo lo mismo. Intenta
tdentificar la incongruencia en los demds.

Observa como ke bace sentir.
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UV EJERCICIO DE CONGRUENCIA:
- PALABRAS Y TONO DE 002

- Oi cado una de los siguientes frases con distintas fonalidades:
cblera, aburrimiento, sorpresa ¢ coqueteo. Observa de qué modo
fu lenguaje corporal, lo expresion de tu cora y la respmtmmn se

c.ﬂmﬁmﬂn para alferar fu estado emocionaf

 «ks tardey
- «Ya fengo bastante.»
- «firame.»

-~ wDdnde naciste?»

 Para verificar tu tonafidad, ponte de acuem'n con un amigo ¢

d'ffe un par o fres de estas frases. Cnmprueba si tu amigo puede
tfe&rﬂe cudl de los cuatro sentimientos estds expresando. Si no le

msufm evidente, mamfe hasta que qued'e 6ren claro.

Todos hemos visto aquellas peliculas antiguas en las que
una pareja circula a bordo de un coche, y el conductor va gi-
rando el volante, pese a que de fondo se ve una carretera que
parece trazada con tiralineas. Es ficticio, ya sabes que en reali-
dad estdn en un estudio y que estdn sacudiendo la cabina en la
que estdn sentados. Tus sentidos te habfan dicho que habfa
algo que no funcionaba, algo era incongruente, y por ello no
podias creer lo que vefas. ;Nunca has visto a alguien enfadado
contigo que, mientras te estd pegando gritos, de repente emite
una leve y siniestra sonrisa que desaparece tan rdpido como ha
venido? Te quedas pasmado. He aqui otro ejemplo de com-

portamiento incongruente. La sonrisa no se corresponde con
la cblera: no es sincera.
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Reconocer un comportamiento incongruente constituye
otro instinto de supervivencia. Si estds de vacaciones y se te
acerca un completo desconocido que te sonrfe socarrén mien-
tras se frota las manos enérgicamente, se lame los labios y dice:
«Buenos dfas, ;te gustarfa invertir en el mejor negocio de to-
dos los tiempos?», lo mds probable es que te pongas en guar-
dia. La comprobacién rdpida de congruencia es instintiva, lo
cual explica una vez mds que las primeras impresiones son
primordiales.

Frecuentemente, las emociones y las intenciones de una
persona no son comprendidas por sus allegados. Por ejemplo,
una mujer, en uno de mis seminarios, descubrié que inconscien-
temente empleaba un tono de voz incongruente con sus pala-
bras. «No, no estoy confundida, estoy interesada», insistfa cuan-
do la puse a prueba. Mds tarde, dijo: «No, no estoy triste, estoy
relajada.» Y asf repetidamente, hasta que estuvo a punto de pro-
rrumpir en llantos y dijo: «Ahora ya sé por qué mis hijos siempre
me dicen, “mamd, ;por qué siempre estds enfadada con noso-
tros?” Y 7o estoy enfadada con ellos. A veces, sélo algo agitada.»

La misma mujer también nos dijo que sus colegas de tra-
bajo la acusaban de sarcasmo, pero para ella esta apreciacién
estaba bien alejada de la realidad. De hecho, el sarcasmo sig-
nifica sencillamente que las palabras se dicen con un tono de
voz conflictivo. Estd codificado, por lo que la persona que re-
cibe el mensaje creerd lo que le traduce el tono de voz. Supon-
gamos que por tu culpa tu equipo pierde, y oyes a alguien que
dice: «;Qué gran jugador!», en un tono que comunica fastidio.
La cosa cambia cuando marcas un gol fantdstico y la misma
persona dice, excitada: «;Qué gran jugador!»

Asf pues, la congruencia se rige por una l'egla inqucbran-
table, que es la siguiente: si tus gestos, tu tono y tus palabras no
dicen lo mismo, la gente se creerd tus gestos. Dirigete a alguien
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que conozcas, aprieta los labios y di: «Me caes muy bien», le-
yantando las cejas y doblando los brazos. Pregiintale qué pien-
sa. Mejor todavia, ponte ante un espejo e inténtalo. ;Qué tal?
Ya ves a qué me refiero. Tus gestos delatan lo que sientes de

verd Eld.

Ser UNO MiIsSMO

;Te pones nervioso cuando conoces a alguien por primera vez?
Desde un punto de vista fisiolégico, el nerviosismo y la exci-
tacion tienen mucho en comun. El corazén se acelera, el vien-
tre estd revuelto, la respiracién se centra en la parte alta del
pecho y todo en general se agita. Pero uno de dichos estados
puede provocar que salgas disparado hasta el rincén oscuro
mds préximo, mientras que el otro puede servirte a la perfec-
cién y te impulsa hacia delante. Existe una tendencia al panico
acompaifiada por una cierta agitacién nerviosa, y ello provoca
de forma absolutamente natural que las actividades corporales
se aceleren. Dado que gran parte del nerviosismo procede de
una consciencia ampliﬁcada, intenta reorientar una parte
de tu consciencia para ralentizarte y actuar de forma mds deli-
berada. Una técnica estupenda es la que consiste en imaginar
que tus fosas nasales estdn justo debajo de tu ombligo, y que
tus espiraciones e inspiraciones tienen lugar justamente alli.
Cuanto m4s lento seas, dentro de lo razonable, mds control
dparentards.

Cuanto antes comiences a decirte que estds excitado en
lugar de nervioso, antes serds capaz de convencer a tu sub-
Consciente de que asf es como te sientes ahora. Y, de hecho,

€810 es, en realidad, lo tnico que importa. Cambia de actitud,
Y tu lenguaje corporal y tu tono de voz cambiardn para reflejar
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tu nueva actitud. Recuerda que la mayor parte de la gente estd
tan ansiosa como td cuando conoce a alguien. Con toda gene-
rosidad te otorgardn el beneficio de la duda.

/No exageres! En un estudio realizado en
la universidad de Princeton, se prequnté a
estudiantes de ambos sexos acerca de sus
métodos de analizar a la gente a la que
acababan de conocer. El entusiasmo excesivo era
una de las respuestas mds repetidas. No sonrias
de forma exagerada, no intentes ser demasiado
gracioso, no te muedtres supercortés y evita
la tentacion de ser condescendiente.

Cuando te sientas mds cémodo con tu actitud, la gente
comenzard a observar caracteristicas que son propias de ti, que
te diferencian del resto de la gente y te definen como indivi-
duo. Proyectards de forma f4cil y natural las partes amables de
tu personalidad propia y tinica, y tendrds un control m4s cons-
ciente y una mayor confianza en tu habilidad para crear en-
tendimiento a tu voluntad.

Es prdcticamente imposible ser incongruente cuando
adopras desde tu interior cualquier tipo de actitud, sea o no
positiva. Dado que tu actitud te precede, constituye un com-
ponente esencial de la primera impresién que causas a la gente
que te acaba de conocer.

/0

6

A la gente le gusta
la gente que se le parece

A mi vecino del otro lado de la calle le encanta pes-
car. También a sus dos hijos, que, por cierto, se
parecen a su padre y caminan como él. {Esto sf
que es un buen vinculo familiar! Yo no pesco, y
ninguno de mis cinco hijos lo hace, pero compar-
timos el mismo sentido del humor. ;Qué alivio! Mi tia
escocesa es médico, y también su hija. Tienen la misma mane-
ra de pensar. ;Otra coincidencia? El fontanero de mi pueblo
procede de tres generaciones de fontaneros. La mujer que me
vendié un enorme queso Gouda en el mercado del miéreoles
en Leiden, en las afueras de Amsterdam, trabaja junto a su
madre y su hija. Visten de manera parecida.

¢Qué pasa en estos casos? ;Acaso aflora aquf algun tipo de
patrén? ;Por qué se parecen tanto? Todos ellos han crecido
con un comportamiento armonioso en varios niveles, fisico y
mental. Tienen sincronfa.

Desde que tenifa tres afios, el hijo menor de mi vecino ma-
Neja una cafia de pescar con gran respeto, exactamente COmo
SU padre. Se sienta de una determinada manera, como papd, y
Cuando ensarta el anzuelo, va mirando de reojo a su padre para
Ver si lo estd haciendo como es debido: cierta expresién casi
imperceptible le va diciendo que prosiga, otra le dice que vaya
con cuidado, y otra mds le dice que no, que no lo hace bien. El
chaval urtiliza sus instintos para aprender de su padre, y se deja
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guiar por la sutileza de las expresiones y el lenguaje corporal de
su padre, a veces a través de su voz afable, alentadora. Ahora ya
puede hacerlo, exactamente como su padre.

Sincronia natural

Aprendemos nuestras habilidades vitales a través de la gufa y el
entendimiento con los demds. Dado que continuamente esta-
mos asimilando sefiales de nuestros padres, cényuges, profesores,
entrenadores, de la televisién, de las peliculas y de nuestro entor-
no, nuestro comportamiento se modula y organiza sincronizdn-
donos con la conducta de los demds y ajustdndolo con la infor-
macién emocional que procede de ellos. De forma inconsciente,
nos hemos estado sincronizando con la gente desde el nacimien-
to. Los ritmos corporales de un bebé se sincronizan con los de su
madre. El estado de dnimo de un nifio estd influido por el de su
padre, el juguete favorito de un nifio se selecciona de acuerdo
con los de sus compaferos, los gustos de un adolescente tienen
en cuenta lo que estd de moda, y las preferencias de un adulto se
ven influidas por las de su pareja, los amigos y la comunidad.

Nos sincronizamos todo el dfa con quien nos rodea, conti-
nuamente. Avanzamos con ello, y no podemos existir sin ello.
Siempre estamos influyendo en el comportamiento de las otras
personas; cuando estamos con alguien, efectuamos mintscu-
los ajustes en nuestro comportamiento, y la otra persona hace
lo mismo. En esto consiste la sincronfa. Procesamos las sefiales
de forma inconsciente y las transmitimos a los demds a través de
nuestras emociones. Asf vamos formando nuestras convicciones;
asi nos sentimos seguros. Asi evolucionamos. Y por ello la gente
confia en la gente que se le parece y se siente a gusto y cémoda
con ella.
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La gente contrata a gente que se le parece.
La gente compra cosas a la gente que
sge le parece. La gente se cita con la gente que se
le parece. La gente presta dinero a la gente
que se le parece. Y asi, hasta el infinito.

Tal vez hayas observado que conectas inmediatamente
con ciertas personas desde el mismo momento de conocer-
las, y que no te entiendes en absoluto con otras. O que cier-
ta gente te ha producido desconfianza durante un momento.
Se trata de algo que hemos experimentado, pero ;te has pa-
rado a pensar por qué sucede? ;Por qué, con cierta gente,
sientes la confianza y la comodidad natural que nace del en-
tendimiento? Intenta pensar en la gente que has ido cono-
ciendo durante la tltima semana en tu vida cotidiana. Re-
memora dichos encuentros y revivelos. ;Qué habfa en la
gente que te gustaba que te hacfa parecerte a ellos? Existe
una buena probabilidad de que compartierais algo, intereses,
actitudes o maneras de actuar. La gente que se lleva bien
suele tener cosas en comtin. La gente que comparte ideas
similares, que tiene el mismo gusto musical o le interesa la
misma comida, que lee libros parecidos o le gustan las mis-
Mas vacaciones, aficiones, deportes o lugares de veraneo, se
sentird inmediatamente cémoda, mds que si no existieran
€Stas cosas en comiin.

Cuando doy una conferencia, suelo escribir las siguientes
Palabras en una amplia pizarra:

iME GUSTAIS!
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Luego expongo brevemente, con otra frase, mi programa,
mi manera de pensar, y les hago ver a los asistentes que ello
sucede porque, tal como escribo a continuacién:

:SOY COMO VOSOTROS!

El hecho es que nos gusta la gente que es como nosotros.
Estamos cémodos con gente a la que sentimos como familiar
(¢de dénde crees que procede la palabra «familiar»?). Observa
a tus amigos {ntimos. Te llevas bien con ellos por la simple
razén de que tenéis opiniones similares, tal vez incluso mane-
ras similares de actuar. Desde luego, a menudo encontrards un
sintin de diferencias y discrepancias, pero esencialmente eres
como ellos.

La gente con intereses similares establece un entendi-
miento natural. Si compartes un interés por los deportes de
motor con uno de los colegas de la oficina, ello puede consti-
tuir una base para el entendimiento. O acaso tienes un par de
hijos pequefios y vas cada tarde al parque para encontrarte
con otras madres que estdn en la misma situacién; he aqui
otra base para el entendimiento. Ya debes conocer el dicho:
«Dios los crfa y ellos se juntan»... En definitiva, la gente se
siente cémoda cuando estd rodeada de gente parecida a ella.

El entendimiento casual se produce de verdad no sélo en
la superficie, sino también por debajo de ésta. Ideas comparti-
das, apariencia, gustos y circunstancias contribuyen al enten-
dimiento. Quizd te sientas cémodo rodeado de gente que po-
see una voz expresiva y firme, o con gente sensible que habla
suave y lentamente. Acaso disfrutes de la companfa de perso-
nas que comparten sus sentimientos cuando se comunican, 0

de otras que van directamente al grano y no se andan con ro-
deos. Cuando estableces un entendimiento casual, la otra per-
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sona ha crecido de manera parecida a ti mismo o ha desarro-
Jlado un estilo similar al tuyo.

El arte de sincronizar

Pero ;por qué esperar que el entendimiento se produzca de
forma natural? ;Por qué no optar por sincronizar directamen-
te con el comportamiento de los demds desde el mismo mo-
mento que los conocemos? ;Por qué no invertir 90 segundos
o menos de nuestro tiempo para establecer un entendimiento
planeado?

Mira a tu alrededor en un restaurante, una cafeterfa, un
centro comercial o cualquier otro lugar puablico en el que la
gente se encuentre, ¢ intenta observar quién «se entiende» y
quién no. Las personas que se relacionan se sientan juntas de
la misma manera. Observa cémo se inclinan el uno hacia el
otro. Observa las posiciones de sus brazos y piernas. Los que
se estdn relacionando estdn sincronizados casi como bailari-
nes: uno levanta una copa, la otra le sigue; una se inclina hacia
atrds, la otra hace lo mismo; uno habla bajito, el otro habla
bajito. Y el baile continua: posicién del cuerpo, ritmo, tono de
voz. Ahora observa a las personas que claramente estdn juntas
PE€ro no estdn sincronizadas, y observa las diferencias. ;Qué
Parejas o grupos parecen estar pasindoselo mejor?

Recientemente pronuncié una conferencia en un auditorio
en Londres, y allf mismo, mds o menos en la fila 10, habfa una
bonita pareja. Ambos iban vestidos de forma inmaculada, con
Mucho cuidado por los colores y el detalle. Cuando los observé,
Sstaban sentados en una posicién idéntica, inclinados hacia la

derecha con sus manos dobladas cerca de sus IeSpPectivos repo-
sabrazos. Luego, como si respondieran a una sefial previamente
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acordada, ambos trasladaron el peso de sus cuerpos hacia el
otro reposabrazos, como nadadores sincronizados, asintiendo
con la cabeza y sonriendo al unisono. Confirmaban todo lo que
yo iba diciendo. Hablé con ellos mds tarde, y me enteré de
que llevaban 47 afios casados; estaban feliz, satisfactoria, sana y
totalmente sincronizados.

Asf pues, nuestro objetivo es el de descubrir la estructu-
ra de la sincronfa y modificarla para aplicarla a los distintos
tipos de personas con las que nos encontramos. La clave para
establecer el entendimiento es aprender cémo sincronizar lo
que el profesor Mehrabian llamé las tres «V» de la comunica-
cién humana coherente —visual, vocal y verbal— a fin de
conectar con la gente a base de parecerse lo méximo posible a
la misma.

Pero ello ;no significarfa que estoy siendo falso o poco
sincero? No. ;Recuerda que estamos hablando sélo de un mi-
nuto y medio! No te pido que planees un cambio total y per-
manente de tu personalidad. Todo lo que hards serd sincroni-
zarte con otra persona para que se sienta cémoda y de este
modo acelerar lo que sucederfa de forma natural si tuvieras
mds tiempo. La idea no es la de convertir tus movimientos, tu
tono y tus palabras en copias obvias de la otra persona, sino
mds bien en hacer lo mismo que harfas con un amigo.

En realidad, las habilidades para sincronizar no son mads
que un dispositivo para conectar con nuestra fuente de inter-
cambios mds importante: los demds. Dado que siempre nos
sentimos atrafdos hacia alguien, ya sea para obtener coopera-
cién, para establecer intercambios emocionales o satisfacer
nuestras necesidades fisicas, sincronizar acelera nuestra unifica-
cién mental.

A menudo, cuando viajas por un pais extranjero, el en-
chufe de tu secador o de tu mdquina de afeitar no coincide
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con la toma, y necesitas un adaptador para que funcione, un
dispositivo de conexién que te permita enchufar el aparato y
utilizarlo. Sucede exactamente lo mismo cuando conectas con
otras personas. Como el secador o la mdquina de afeitar, debes
poseer un adaptador. En consecuencia, piensa en la sincronfa
como un dispositivo adaptador que te permita establecer co-
nexiones afables a voluntad y de inmediato. Sincronizar cons-
tituye una manera para que la otra persona se abra, se relaje y
se sienta feliz contigo. Haz simplemente lo que él hace; te
vuelves como la otra persona hasta que ésta piense, [No sé qué
tiene esta persona, pero hay algo que me gusta de verdad)!

Piensa en la sincronia como 4i remarads con
tu bote al lado de la barca de remods de otra
perdona, orientado en la misma direccion y a
la misma velocidad, e intenta captar el padso,
el pulso, el ritmo de la respiracion, el estado de
dnimo y el punto de vista de la otra persona.

A medida que va remando, ti remav.

Una noche, hace pocos afios, estaba sentado en el chalet
de un club de esquf, esperando a que mis dos hijos menores
llegaran de su sesién nocturna de esqui. De repente llegé un
vecino, un abogado que se habia mantenido en «timidos» tér-
minos corteses con mi familia. Cuando vi que se acercaba,
ajusté mi mente intentando poner en prdctica una sincronia
simple con él. De entrada decidi lo que queria (recuerda, saber
lo que quieres) y que seguirfa sincronizando hasta que él rea-

lizara un gesto definido de amistad. Esperé tranquilo y él me
localizé. Nos encontramos en medio de la amplia sala.
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«;Qué hay?», dijo, con una escueta sonrisa mientras me
estrechaba la mano.

Correspondiendo con el tono de su voz, sus gestos y la
postura de su cuerpo, respondi: «;Qué hay?»

Posé una mano en su cadera, y con la otra sefial$ la ven-
tana del chalet. «Espero que acaben los nifios.»

«Yo también —dije, reproduciendo sus gestos como un
espejo—. Estoy esperando que acaben los nifios.»

Sincronicé con él, con todo respeto, durante menos de 30 se-
gundos de conversacién normal e inocente. Luego, de impro-
viso, solt6: «;Sabe? Realmente no les vemos mucho, a usted y
a su familia. ;Por qué no vienen a cenar una noche?»

Fijamos la fecha inmediatamente. Casi podia leer lo que su-
cedia por el modo que tenfa de torcer la boca. Estaba pensando,
Hay algo en este tipo que me gusta de verdad, pero no estoy muy se-
guro de qué es. Obviamente, si no se hubiera sentido bien mien-
tras yo le copiaba, nunca habrfa pronunciado la invitacién.

Me aproximé a €l con una Actitud Realmente Positiva de
calidez que, incluso cuando estaba sincronizando, mantuve
bastante cerca de la superficie. Me puse frente a él e inmedia-
tamente adopté su postura global y empleé gestos y expresio-
nes faciales similares. La parte vocal, su tono de voz y su velo-
cidad, era fdcil de reproducir. Y usé palabras semejantes.
Parece mds complicado de lo que resulta en realidad. Todo el
proceso no duré mds que unos segundos. Fue divertido y re-
sulté agradable. Realmente querfa conocerle mejor, y aquélla
parecfa la oportunidad perfecta. Estoy seguro de que ambos
experimentamos la emocién que sélo la gente puede generar
en la gente, la emocién de establecer nuevas conexiones. No
hay nada en absoluto en este mundo tan excitante y gratifi-

cante que conectar y desarrollar un entendimiento que pueda
llevarnos a una nueva amistad o relacién.

/8

;Qué pasa con la gente complicada? A menudo me han
preguntado qué se supone que se debe hacer cuando uno se
encuentra con alguien que se presenta «envuelto» en una acti-
tud defensiva: mandibulas apretadas, los brazos cruzados de
forma ostensiva o las manos hundidas dentro de los bolsillos.
O la mejor manera para manejar a un fanfarrén, a una persona
timida, a alguien que se queje o a una persona arrogante o a
alguien que sea demasiado agresivo. El propdsito de este libro
no es el de proporcionar instrucciones detalladas para tratar
con gente complicada, pero he aquf algunas indicaciones.

La regla ndmero uno cuando nos encontramos con una per-
sona complicada es preguntarte lo siguiente: «;Es realmente ne-
cesario que trate con esta persona?» Si la respuesta es no, enton-
ces déjala sin molestarte. Si la respuesta es si, pregintate qué es
lo que quieres. ;Cudl es el terreno que deseas? Ello no signifi-
ca preguntarse qué es lo que 7o quieres (;te acuerdas de «SIC»?).

Cuando sincronizamos con «personas dificiles», es vital
hacerlo en una actitud no amenazante. Una vez hayas conec-
tado tu cuerpo y tu tono con los suyos, puedes empezar a
«dirigirle» fuera de su terreno. Relaja los brazos y los hombros,
y comprueba si él sigue tu movimiento; si no lo hace, regresa
a tu posicion original durante un minuto y vuélvelo a intentar
después.

Una palabra acerca de la gente timida: intenta identificar
lo que le interesa. Sincroniza con sus movimientos corporales
y su tono de voz y pausadamente ldnzale un sinfin de pregun-
tas abiertas (ver el capitulo siguiente) hasta que consigas un
indicio de entusiasmo. Adoprta su actitud, y luego, poquito a
poco, sicale de ella. Inclinate o siéntate hacia delante y com-
prueba si lo hace; si no es asf, regresa a tu posicién original y

sincroniza con cada pequefio detalle que puedas. Te sorpren-
derd lo bien que funciona este método.
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EL FANFARRON

El seror Szabo, propietario de una amplia cadena de supermerca-
dos, es bien conocido en su mundo por sus maneras intimidatorias.
Un dia, convocs a los proveedores de fres marcas compefitivas g
bien reconocidas en el pais para que se reunieran con él en una de
sus tiendas. Condujo a los fres representantes hasta el pasillo en
el que se exhibian sus productos y procedio a recriminarfes todo
lo que [ consideraba deplorable de lo presentacién de sus pro-
ductos. Mientras agitabo sus brazos hacia ellos, senafando lo que
estaba mal, elevaba y volvia a bajar el fono de su voz, realizando
pausas ocasionales para mirarlos fijamente de forma individual,
e incluso clavdndole ef deda en el hombro a uno de eflos, Paul. Al
fin de esta diatribo, dos de los atemorizados individuos asintieron
con lo cabeza ¢ se excusaron, lo cual proporcioné un suplemento
de maunician al sehor Szabo para usarla contra ellos.

Desde el momento en que el senor Szabo comenzé su discurso,
Poul sincronizé con fos modos g las maneras generales de Szabo.
Cuando le tocé responder a &l ante el colérico comerciante, casi se
convirtié en el sehor Szabo, aunque de una manera completamente
carente de tono amenazante. Usé gestos de los brazos, tonalidad,
pausas y actitudes similares, e incluso clavé el dedo en el hombro
del seior Szabo cuando (e dijo: «Tiene usted todo lo razén.»

Mientras iban bablando durante un minuto mas o menos,
Paul fue calmando sus propios gestos, ¢ el senor Szabo hizo lo
propio. Cuando terminé de hablar, el senor Szabo poss su brazo
en forno al hombro de Paal g le condujo af fin del pasillo. Luego
cogi6 por el cuello a uno de sus empleados y le dijo: «Denle a este
hombre toda la ayuda que necesite.»

Paul se habia integrado con éxito en el mundo del sehor Sza-
bo, g le habia llevado de forma rdpida, diestra y respefuosa a su
propio ferreno.

I
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;Cudndo empiezo a sincronizar? Intenta no dejar pasar
mds de dos o tres segundos antes de empezar. Recuerda la se-
cuencia del capftulo 2: Abrete (Actitud Realmente Positiva y
lenguaje corporal abierto) - Corazén (apuntado hacia la otra
persona) - Mira (sé el primero en el contacto visual) - Sé ra-
diante (sé el primero en sonreir) - «;Holal» (preséntate) - Incli-
nate (indica interés cuando empiezas a sincronizar).

Todo lo que incrementa el interés comtn y reduce la dis-
tancia entre ti y la otra persona es bueno. Y la manera mds
répida para llevarlo a cabo es sincronizar con el méximo de
aspectos que puedas de la otra persona: adoptar la misma ac-
titud, hacer los mismos movimientos y hablar de la misma
manera.

Sincronizar la actitud

La actitud sincronizada —o la congruencia multiple, si quere-
mos llamarla por su nombre cientifico— depende del lugar y
del estado de 4nimo. Con frecuencia también es comprensiva,
de apoyo, como cuando desaffan a un amigo y td «tomas par-
tido» por él, o cuando un padre se implica hondamente en un
problema de los deberes de escuela de su hijo, o cuando com-
partes el alborozo que tu pareja siente respecto a un ascenso.
Cuando las personas «pasan juntas por las cosas», a menudo
estardn sincronizadas con los suspiros primarios de desespera-
cién o con los gritos de alegria.

Capta los sentimientos de las demds personas. Sincroniza
con sus movimientos, su ritmo de respiracién y expresion
cuanto mds profundamente te identifiques con ella. Sintoniza
con el estado de dnimo global que te sugiere su voz y refléjalo.
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OPTAR POR LA WATURALIDAD

Dave estaba buscando un regafo de cumpleanos para su espo-
sa. Hobia reducido sus planes iniciales a dos ideas. Podia ser fo
ultimisima agenda electronica o un cuadro para colgarlo en ef
comedor.,

Dado el tugar en el que habia aparcado ef coche en el centro
comercial, a Dave (e resultaba mde conveniente visitar primera (o
tienda de ordenadores. Por suerte, a media mabana lo tienda no
estaba demasiodo flena. Dave se acercs of mostrador, donde ho-
bio un vendedor con un vestido oscuro asintiendo con la cabeza g
sonriendo. Hosto aqui, fodo perfecto. Cuando el vendedor comen-
z6 a explicar las diferencios entre fos dffimos modelos, levants su
plerna derecha Yy la dejo caer ruidosamente sobre un banquifo que
habia por affi, cerca de él. Luego se apoys enteramente sobre su
rodifla derecha g prosiguit su explicacion. Oe repente, Dave sintié
unas ganas enormes de irse. Yo se trataba de gue de repente
dejara de sentirse interesado, sine sencilfamente gue lo posicion
de fanfarron, con la pierna fevantada, estaba desincronizada por
complefo con su propia pastura, y le incomodoba.

En lo galeria de arte lo historia fue diferente por complefo,
Dave se detuvo ante una pintura que fe llamd fa atencidn g adopfd
una postura chnfempfaffm: el peso sobre una pierna, los brazos do-
blados pero con una mana en fo barbill, g un dedo curvado en tor-
no o aus fobios. ﬂe&pu&'ﬂ de un minute mds o menas, se dio cuenta
de que habio algaien de pie_junto a éf g escuché una voz suave g
comprensiva que decia, simplemente: «Qué bonito, soerdod?

«Si b esy, replicé Dave en voz pensafioa.

«Hdgame saber si puedo ayudariey, dijo fa sehora gue estaba
a su fado, g se refird a ofra parte de o galeria.

Cinco minatos mds tarde, Dave habia comprado el cuadro. Le

parecio fo ﬁpm’dn mas nafural,

Dave se sintic comodo simplemente mirando fo pin-
tura. La mufer se habio deslizado a su lodo, adoptando el
mismo lenguaje c,arpnm!' que el [’ «penefroy en lo misma
actitud, Hobia efectuado una conexion impecable poniendo
en practica una sincronia perfecta g sin esfuerzo: SS % de
lenguaje corporal, 38% de tono de voz Y 7% de palabras...

fos fres alby.

i
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Sincronizar el lenguaje corporal

Como ya sabes, al lenguaje corporal le corresponde el 55% de
nuestros procesos comunicativos. Constituye la caracteristica
mds obvia, fdcil y gratificante para sincronizar en tu camino
hacia el entendimiento. Si pudieras obtener de este libro tan
sélo la habilidad para sincronizar con el lenguaje corporal de la
gente, te encontrarfas a una gran distancia de donde estabas el
mes pasado.

La sincronfa del lenguaje corporal se puede hacer de dos
maneras ligeramente distintas: imitando, lo cual significa ha-
cer lo mismo que la otra persona (si mueve la mano izquierda,
th mueves la mano izquierda), y rfﬂ.gf}:mda, que signiﬁca, como
se puede deducir, moverse como si estuvieras mirando a la
otra persona en un espejo (si mueve la mano izquierda, td
mueves la derecha).

Acaso pensards: Pero ;la otra persona se dard cuenta de que
estoy copiando su comportamiento? En realidad no, a menos que
la copia sea muy descarada. Recuerda, tus movimientos deben
ser sutiles y respetuosos. Si alguien se hurga la oreja con el
dedo y td haces lo mismo, entonces claro, probablemente se

dard cuenta. Pero cuando una persona estd concentrada en
una conversacién, no captard una sincronfa sutil.
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Gestos particulares. Los movimientos de manos y brazos
son especialmente fdciles y naturales de sincronizar imitando
o reflejando. Hay tipos que levantan sus hombros cuando ha-
blan; otros agitan las manos alrededor mientras se expresan.
Haz lo mismo que ellos. Si en un principio te sientes incémo-
do, hazlo poco a poco hasta que con la prictica seas un sincro-
nizador perfecto. El simple hecho de darte cuenta de estos
distintos tipos de gestos es un gran paso para caerle bien a la
gente en 90 segundos como m4ximo.

Posicion del cuerpo. La postura global recibe el nombre
de actitud del cuerpo. Muestra cémo se presenta a sf misma la
gente, y es un buen indicador del estado emocional. Por esta
razén a veces hablamos de «adoptar una postura». Cuando
puedes adoptar minuciosamente la postura de una persona
puedes hacerte una idea aceptable de cémo se siente.

Movimientos corporales globales. Tanto si estds efec-
tuando una entrevista para un empleo o manteniendo una
conversacion con el conservador del museo, observa los movi-
mientos corporales globales de esta persona, y luego delicada-
mente refléjalos o imitalos. Si tiene una pierna cruzada, cruza
una pierna; si estd inclinada hacia el gran piano de cola, hazlo
también. Si estd sentada de lado en el banquito, siéntate de
lado; si estd de pie con las manos en las caderas, hazlo td tam-
bién. Movimientos corporales como los de inclinarse o girarse
pueden sincronizarse con facilidad.

Inclinaciones y ladeos de la cabeza. Son los movimientos
de sincronfa mds féciles. Los fotégrafos de moda saben que
gran parte de la «sensacién» de una instantdnea magnifica pro-
cede de la «insinuacién» creada por sutiles inclinaciones y la-
deos de la cabeza. Desde luego, la cara es importante, pero los

dngulos son los que transmiten el mensaje. Préstales una gran
atencién. Muchos buenos médicos y terapeutas se encuentran
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sincronizando inclinaciones y ladeos casi sin pensdrselo. Con
dichos movimientos estdn diciendo: «Te escucho, veo lo que
me estds diciendo y me identifico contigo.»

Expresiones faciales. Junto a las inclinaciones y ladeos, las
expresiones faciales sincronizadas muestran aprobacién y
comprensién. Se producen de forma natural. Cuando €] te
sonrfe, tu inclinacién natural también es la de sonreir. Cuan-
do ella muestra sorpresa con los ojos abiertos, devuélvesela.
Mira a tu alrededor en el préximo almuerzo o cena al que
debas acudir, y observa que las personas que presentan un en-
tendimiento mds profundo se mueven al mismo tiempo. Se
trata de una manera fdcil, natural y de éxito seguro de caer
bien a alguien en 90 segundos como mdximo. Puedes imitar
la misma intensidad y el mismo estilo de contacto visual. Pue-
de ser fugaz, directo o recatado; sea como sea, cdptalo y de-
vuélvelo de la misma forma.

Respiracién. Presta atencidn a la respiracién. ;Es rdpida o
lenta? ;Se produce en la parte superior del pecho, en la parte
inferior o en el abdomen? Generalmente puedes decir como
respira la gente mirando sus hombros o los pliegues de su cha-
queta. Sincronizar con su respiracién puede ser reconfortante
para ellos.

Suelo ensefiar a voluntarios que tratan con pacientes de
cdncer cdmo establecer una buena armonia con ellos en sus
curas. La primera cosa que acentiio es ésta: espirar e inspirar
con ellos. Luego, cuando hablan, lo hacen durante la espira-
cién, lo cual provoca un efecto muy relajante.

Ritmos. Lo mismo puede aplicarse a cualquier cosa que
presente un ritmo. Si da golpecitos con sus pies, da golpecitos
con tu ldpiz; si ladea la cabeza, da palmaditas en tu muslo. En
circunstancias adecuadas y con una aplicacién juiciosa, fun-
clona siempre que se mantenga bajo el nivel de conciencia. Si
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no es asf, el siguiente sonido que oirds puede ser una puerta
cerrdndose de forma violenta... o atin peor. Utiliza el sentido
comun y la discrecidn.

Sincronizar la voz

A la voz le corresponde un 38% en la comunicacién cara a
cara. Refleja cémo se siente una persona; en otras palabras,
refleja su actitud. La gente que estd confundida szena confun-
dida, y la gente que presenta una actitud de curiosidad suena
curiosa. Puedes aprender a sincronizar con estos sonidos.

Tono. Observa las emociones que te llegan a través del
tono de voz. Sintoniza con estas emociones, intenta sentirlas
como propias y utiliza el mismo tono.

Volumen. ;La otra persona habla con una voz queda o
alta? El valor de sincronizar con el volumen no consiste tanto
en hacerlo, sino mds bien en lo que puede suceder si 70 lo
haces. Si sueles hablar alto y eres naturalmente excitable, cuan-
do encuentres a alguien que hable més bajo y sea mds reser-
vado, huelga decir que la otra persona se encontrard mucho
mds cémoda con alguien que hable en los mismos tonos sua-
ves. Y viceversa, una persona enormemente habladora y jovial
hallard amplios intereses comunes con alguien que irradie un
grado de exuberancia semejante.

Velocidad. ;La otra persona habla de prisa o despacio? Un
individuo meditabundo, que hable despacio, puede sentirse
completamente alterado o desconcertado por un hablador r4-
pido, del mismo modo que un hablador lento y ponderado
puede llevar a alguien que piensa mds de prisa hasta el punto

de distraerse. Hablar a la misma velocidad que otra persona
tiene tanta importancia como caminar a la misma velocidad.
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U EJERCICIO DE SINCRONIA:
(O QUE ORLE Y LO OUE WO OARLE EN LA S(ﬂCROM?}

Para este ejercicio necesitas a dos personas mds: A y B. A es
el primero que actda; B sincroniza con las acciones de A. Td co-
menzaras siendo el director.

Sentados, de pie o caminande, A g B conversan casual-
mente sobre cualquier cosa. A hace un esfuerzo para moverse
lo suficiente con el fin de proporcionar a 8 algunos movimientos
corporales Y gestos para sincronizar. En este punto, B defibe-

- radamente deja de imitar los movimientos de A. Después de un

minuto aproximadamente, dife a B que también empiece a sin-

 cronizar. ﬂaegﬂ, después de ofro minuto, haz que se inferrumpa
de nuevo. Finalmente, hazlos regresar a la sincronia antes de

ferminar.

Ahora alterna los papeles con A o B. ld baciendo rotaciones
para que cada uno de vosotros adepte un papel diferente en el

- ejercicio. Compara las notas ol fin de cada rotacion. Los comenta-

rios pueden ser algo parecido a lo siguiente: «Cuando rompi lo
sincronia, estaba como &i hubieran fevantado una enorme pared
entre nosofrosy y «Cuando paramos de sincronizar, el nivel de
confianza cays en picadoy.

También puedes probarlo o sofas. Sincroniza con alguien
durante un par de minutos, luego defliberadamente dejo de imitar
sue movimientos durante un minuto antes de volver a sincronizar.
Hoz una cosa o la otra seqan tu voluntad, ¢ observa lo diferencio;
serd tangible.

OIRIGIR

Cuando esatds sentado hablando con un amigo, uno de vosofros
puede cruzar una pierna y el otro puede hacer lo mismo sin pen-
sarlo. Effo significa que uno de los dos estd siguiendo lo guia del

————mrn —_— e
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el resto de la gente y conseguir una mejor comprensién acerca
de dénde viene. Practica la sincronfa en todas tus actividades,
tanto si estds en una entrevista, en una parada de autobs,
jugando con tus hijos, calmando a un cliente poco satisfecho,
o hablando con el cajero en un banco, el florista o el camarero
- en el bar. Probablemente no te faltardn interlocutores. Con-
- viértelo en una parte de tu vida durante los préximos dfas
- hasta que sin intentarlo ya te sientas un experto, es decir, has-
‘ ~ ta que se convierta en una segunda naturaleza para ti.

Inflexién. ;Acaso la voz sube y baja? La inflexién de la voz .
constituye una manera para cambiar el nivel de energfa de al-
guien. Cuando incrementas la inflexién y el volumen, estds
mds excitado. Cuando los disminuyes, te tranquilizas, hasta
llegar a la intimidad de un susurro.

Ritmo. ;La voz fluye o es discontinua? Hay gente que 9
tiene una manera melddica de hablar, mientras que otras per- .
sonas poseen un estilo mds pragmdtico y metédico. E ¢

Palabras. Existe un 4rea todavia mds poderosa que se puede B
sincronizar, el uso de las palabras preferidas de una persona.

Nos ocuparemos de este mundo fascinante en el capitulo 9.
La sincronfa te permite identificarte en profundidad con
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Tercera parte
Los secretos de la comunicacién




7

Ademds de hablar,
se tiene que escuchar

Bueno, entremos en materia... Acabas de conocer a

alguien. Te has acordado de abrir tu lenguaje cor-
poral y de procurar que tu cuerpo, tu tono de voz

y tus palabras dijeran lo mismo. Has sido el pri-
mero en el contacto visual, y el primero en sonrefr.

Te has presentado a ti mismo y, milagro, han pasado tres
segundos y todavia te acuerdas del nombre de la otra persona.
Has empezado a sincronizar, y ves con confianza cémo se va
edificando el entendimiento. Y ahora ;qué?

iHa llegado el momento de conversar! La conversacién es
una manera muy significativa de edificar un entendimiento y
tejer los vinculos de la amistad. Se puede subdividir en dos
partes igualmente importantes: hablar y escuchar o, como ve-
rds pronto, formular preguntas y escuchar activamente.

Seguramente te has encontrado en una situacién en la que
querifas hablar con alguien pero de repente te quedaste con la
lengua pegada, demasiado consciente de tus movimientos. O
tal vez has sentido cémo tu estémago se encogfa cuando te sen-
tabas en un avién, junto a una persona de aspecto interesante, y
no podfas encontrar el modo de comenzar a hablar sin sentirte
autoconsciente. ;Qué pensardn de mi? ;Soy aburrido? ;Me estaré
entremetiendo? Y lo mds importante: ;Cdmo empezaré?

La idea bdsica es que hable la otra persona, asf que debes
encontrar cualquier aspecto inherente a su manera de actuar
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para sincronizarte con ella. Estamos en el reino de las con-
versaciones lacénicas, el terreno de juego del entendimiento.
Aquf es donde debes buscar intereses comunes y otros puentes
para entenderte. Mientras que las largas conversaciones pue-
den tratar de temas como el desarme nuclear o la politica, la
conversacién breve es algo mds: tu pdgina web, la renovacién
de tu cuarto de bafio, una multa por exceso de velocidad o el
color del nuevo coche deportivo de tu prima Marisa.

iPara de haoblar y comienza a preguntarl!

La conversacién es el modo que tenemos de que la gente se abra
para ver qué hay en su interior, o bien para enviar un mensaje.
Y las preguntas son las bujias de la conversacién. No obstante,
debes saber que hay dos tipos de preguntas: las que abren a la
gente y las que la cierran. Las preguntas funcionan con increfble
facilidad, y los resultados estdn virtualmente garantizados, asf
que debes asegurarte de qué tipo de pregunta haces.

Aqui estd la diferencia. Las preguntas abiertas requieren
una explicacién, y de esta manera precisan que sea la otra per-
sona la que hable. Las preguntas cerradas producen un «sf» o
un «no» como respuesta. El problema con las preguntas cerra-
das es que una vez has obtenido la respuesta, te encuentras en
el punto de partida y tienes que pensar otra pregunta para
mantener clerta apariencia de conversacion.

Una formula simple para arrancar una
conversacion: empieza con una afirmacion
acerca del lugar o de la ocasion, y luego formula

una pregunta abierta.
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Anteponer una afirmacién abierta a una pregunta abierta
resulta una buena idea. El mejor tipo de afirmacién para indu-
cir el entendimiento estd vinculado con algo que ya tienes en
comun con la otra persona: la reunién o la fiesta a la que habéis
acudido, cualquier acontecimiento atractivo... incluso el tiempo
puede ser un buen recurso. La denominaremos afirmacién de
lugar/ocasién. Por ejemplo: «Qué sala mds elegante.» «Fijate
cudnta comida.» «El servicio era estupendo.» «Mi mujer se sabe
de memoria algunas de tus composiciones para piano.» «Nunca
llegd a saber qué le habia golpeado.» Y otras frases por el estilo.

Luego llega la pregunta abierta: «;De dénde crees que
puede haber sacado estos floreros?» «;Cudnto hace que le co-
noces?» El hecho de que tu pregunta sea abierta garantizard
que inmediatamente recibas informacién.

Usa palabras que «abran». Una buena conversacién es
como un pausado peloteo de tenis, con palabras lanzadas a uno
y otro lado durante tanto rato como exista mutuo interés en
que suceda. Cuando las palabras se salen de la pista, se debe
servir de nuevo. Una pregunta abierta equivale a un servicio
certero.

Las preguntas abiertas comienzan con una de las siete pa-
labras generadoras de conversacién: ;Quién? ;Cudneo? ;Qué?
cPor qué? ;Dinde? ;Cémo? ;Cudl? Estas palabras invitan a dar
una explicacién, una opinién o un sentimiento: «;Cémo te
enteraste?» «;Quién te lo dijo?» «De dénde crees que procede
esta informacién?» «;Cuédndo llegaste a esta conclusién?» «;Por
qué deberfa interesarme?» «;Cudl es la utilidad de dichas pala-
bras?» Nos ayudan a la hora de establecer entendimiento y

realizar conexiones, porque obligan a la otra persona a empe-
zar a hablar y a abrirse.

Puedes apoyar estos generadores de conversacién afa-
diendo verbos sensoriales especificos (ver, decir), de opinién
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(parecer, opinar) o de localizacién (encontrar). De este
modo, estds pidiendo a la persona que busque dentro de su
imaginacién y te transmita algo personal. «;Ddnde ze encon-
trabas en esta época el afo pasado?» «Dime por qué te deci-
diste por Bali para ir de vacaciones.» «;Qué te parecen los
calamares?»

Evita las preguntas que «cierran». Estas preguntas te ha-
rdn sentir como si en lugar de estar peloteando en una pista de
tenis jugaras solo en un front6n. Lo contrario de las palabras
abiertas son las preguntas que pueden responderse con «sf» 0
«nov», y te cierran las puertas a una conversacién inductora de
entendimiento. Después de una pregunta de este tipo tienes
que formular otra. Todo ello te lleva a ninguna parte:

«;Estds seguro?»

«Sf.)}

«;Vienes a menudo?»

«No.»

«;Se te ha ocurrido alguna vez lo maravilloso que serfa
dejarlo todo e irse a hacer puenting a media tarde?»

«Si.»

«;Te has ido dando cuenta de que por muy largas e inte-
resantes que sean tus preguntas, si no comienzan con las pala-
bras que “abren” siempre acabardn conduciéndote a una res-
puesta de una sola palabra?»

((IVﬂya!ﬂ-

Durante un dia entero, no bagas mds que
preguntar y responder a las prequntads con
otras preguntas. Para distraerte, formula s6lo
preguntas abiertas. Pronto captards la (dea.
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En honor a la verdad, las preguntas «que cierran» tienen
su propia importancia: la policfa, los funcionarios de aduanas
y clertas personas mds estdn entrenadas a usarlas para obtener
respuestas «directas». De todos modos, me gustaria recordar a
todas aquellas personas que han tenido el placer de encontrar-
se con este tipo de «conversacién» que probablemente no ha-
brdn establecido entendimiento en 90 segundos o menos...

Encuentros casuales

Existen momentos en los cuales te ves obligado a encontrarte
en presencia de alguien que simplemente pasaba por alli. Estos
momentos deliciosos parecen coincidir con el segundo exacto
durante el cual tu mente se queda pasmada y te crees lelo: /So-
corro! ;Qué digo? ; Qué hago? ;Addnde miro? ;Qué pensard la gen-
te? Mantente en esta linea de autocuestionamiento y enseguida
te entrardn los sudores, el corazén empezard a palpitar, te rubo-
rizards y mostrards un lenguaje corporal torpe.

Lo mds fdcil de estas situaciones se produce cuando am-
bos os encontrdis en la misma posicién, impulsados a encon-
traros mutuamente: sentados juntos en un tren, un avién o un
autobus; subiendo en un ascensor; esperando en la lavanderfa
o en el vestibulo de un hotel; trabajando en casetas adyacentes
en una feria comercial; o bien comprobando la frura para ver
s1 estd madura en el mismo mostrador del supermercado veci-
no. En estas situaciones, ya tienes un punto minimo en co-
mun sobre el que empezar a trabajar.

«Hola», «;Qué hay?» y «Buenos dfas», acompanados de una
sonrisa, siempre resultan buenas maneras de comenzar, estupen-

das para conseguir reciprocidad. Que te devuelvan la sonrisa
constituye un buen indicio de que te encuentras en el buen ca-
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mino. Mantente sencillo y sin imponerte, cortés, feliz y radiante.
No te muestres demasiado cercano o personal, o bien te verds
excluido del posible entendimiento. Quieres que la gente le diga
a sus amigos: «Esta mafiana conoci a aquel tipo, realmente estu-
pendo», y no «Aquel molesto pervertido intenté golpearme».

Una vez estés seguro de que la otra persona estd respon-
diendo de forma favorable a la interaccidn, puedes intentar
ciertas lineas de apertura especificas. No resulta sorprendente
que una linea de apertura funcione mejor si es una pregunta
abierta, pero acaso no siempre serd posible encontrar algo que
suene natural. A veces es necesario comenzar con una pregunta
cerrada o una afirmacién de lugar/ocasién: «;Sabe a qué hora
cierra esta sucursal?» o «Vaya, bonita tormenta». Luego asegii-
rate de que tienes una pregunta abierta preparada para prose-
guir, en caso de que como respuesta obtengas un sf o un no.

Bajo estas lineas encontrards algunos ejemplos de «abrido-
res» una vez hayas saludado o intercambiado sonrisas. Antepdn
a todas ellas una afirmacion de lugar/ocasion.

En cualquier parte

;De dénde eres?

No he estado nunca alli, ;qué tal es?

;Como has venido a parar aqui?
En un tren, un avién o un autobus

;Cudnto dura el viaje hasta Burdeos/Cambridge/Mallorca?

;De dénde eres?

sSiempre has vivido allf? Sz es que si, intenta: Nunca he
estado allf. ;Qué tal es? Si es gue no: ;En qué otros sitios has
vivido?

;Durante cudnto tiempo viajards:

;Qué te parece la Renfe/Alitalia/la nueva linea de autobu-
ses regionales?
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Un detalle interesante: cuando los estadounidenses conocen a
alguien tienden a preguntar: «;Qué haces en la vida?», mientras
que los europeos prefieren: «;De dénde eres»

En el supermercado

Si os encontrdis los dos de pie haciendo cola para la pescade-
ria, contemplando los paquetes de pasta o comprobando el estado
de los aguacates, ya tenéis algo en comiin.

;T'e parece que hay suficientes mejillones en esta bolsa
para dos personas? '

;Puedes decirme qué diferencia hay entre la pasta fresca y
la empaquetada?

;Cémo puedo saber si esto estd maduro?

;Sabe dénde guardan las bolsas para los articulos?

;Has probado alguna vez este tipo de salsa/postre helado/
setas? S7 es que si: ;Qué sabor tiene?/;Qué tal es? S7 es que no:
:Me recomiendas otro tipo?

;Cudnto tiempo se tiene que poner en el horno un pollo
de esta medida?

He olvidado coger pulpo escabechado. ;Podria usted
guardarme el sitio en la cola? (Esto puede ser ideal para romper
el hielo, porque asi tienes una excusa parva charlar cuando vuel-
vas, aunque solo sea acerca del pulpo. Sin embargo, no te vayas
mucho rato, o podrias incomodar a la otra persona.)

En un hotel o un complejo hotelero
;Sabe dénde puedo conseguir un mapa?
¢ I'e habias alojado ya alguna vez en este hotel? S7 es gue st
{Qué tal es? Si la respuesta es no: Yo tampoco. ;Por qué lo elegiste?
;Conoces bien la ciudad? Si /a respuesta es si: Sélo puedo

quedarme un dfa. ;Qué crees que no debo perderme? S es gue
no: ;Qué te ha traido aqui?
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En una convencién
:De dénde eres?
;Qué seminarios te han interesado mds?
;Conoce usted algiin buen restaurante fuera del hotel?
;Qué te parece el conferenciante principal?
Voy a por un café. ;Le traigo uno?

(Nota: Esta tdctica funciona en incontables situaciones como una
manera de sondear el nivel de interés de la otra persona. General-
mente, si no estd interesada, rechazard tu oferta. Si acepta, a me-
nudo significa que quiere establecer a su vez una interaccién.)

En la lavanderia

;Sabe donde puedo conseguir cambio?

;Sabes dénde puedo comprar sellos/zumo de naranja/co-
mida para gatos?

Voy a por un café. ;Te traigo uno? (Ver el pdrrafo anterior.)

¢Es realmente importante no mezclar la ropa blanca con
la de color?

En la cola de un cine/de un teatro/de un concierto

:Ddnde te enteraste de esta pelicula/obra de teatro/con-
clerto?

;Has venido para ver a Neve Campbell o a la otra actriz?
;Cémo se llama?

:Qué te parecié la tiltima pelicula de este actor/la dltima
obra de teatro de este autor/el tltimo CD de este cantante?

En una cola larga: ;Puedes guardarme el sitio mientras voy
a por un café? ;Quieres que te traiga uno?
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En una exposicién/museo/feria de muestras/parque de atrac-
ciones

Vaya, ;qué te parece esto?

:Sabes dénde estdn las locomotoras antiguas?

;:Cudl es tu seccién/estilo/atraccién favorita?

sHas visto ya la calabaza gigante?

Paseando al perro o viendo como la gente pasea al suyo

Es encantador. ;De qué raza es?

Bonita correa. ;Ddnde la compraste?

:Qué aspecto tienen los chihuahuas?

Un consejo: Los propietarios de perros a menudo acaban re-
laciondndose en los lugares piiblicos, pero no te compres un perro
a menos que te encanten realmente los animales...

Topdndote con alguien que te es familiar pero con quien
nunca te atreviste a hablar

;Qué hay?, tengo un par de entradas para una obra de
teatro/el circo/un recital, y me preguntaba si te gustarfa venir
conmigo.

Hola, estoy realmente nervioso, pero me encantarfa invi-
tarte a un café.

En todas estas situaciones, otorga a la otra persona unas
tres posibilidades para interactuar. Si después de tres pregun-
tas o comentarios, estd claro que no responde de forma entu-
siasta, no te lo recrimines. Librate del asunto con gracia di-
ciendo algo simple: «Que pases un buen dfa», «Disfruta del
espectdculo», «Que disfrutes del resto de tu vuelo/viaje/vaca-
ciones», o cualquier otra cosa resultard apropiada.
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Obtener informacién

Realmente resulta fécil obtener informacién de un extrafo.
Ello no significa enterarse del niimero secreto de su rtarjeta de
crédito. Significa saber el nombre, los intereses, la situacién
personal y otras cosas de esta persona. Como verds, casi todo
el mundo se anima enseguida a dar este tipo de informacién si
se le pregunta de la forma apropiada.

De hecho, la gente tiende a seguirte en tu tdctica a la hora
de ofrecer informacidn. Por esta razén debes decir tu nombre
primero. Y cuanto mds des, mds dardn ellos.

Si dices: «Hola, soy Carlos», lo mds probable es que te
digan: «Hola, soy Paul.»

Si empiezas diciendo: «Hola, soy Carlos Garcia», es pre-
sumible que te digan: «Hola, soy Paul Tanaka.»

Y si comienzas diciendo: «Hola, soy Carlos Garcfa, soy
amigo de Gail», es muy posible que Paul responda de la mis-
ma manera: «Hola, soy Paul Tanaka, y trabajo con el marido
de Gail.»

Cuando afiades informaciones a tu nombre, la gente tien-
de a responder del mismo modo, porque les brindas la opor-
tunidad de hacerlo. Si no responden, al menos puedes inten-
tar levantar la situacién. Saben lo que quieres, as{ que animalos
un poquitin. Levantar las cejas o bien soltarles: «;Y ta?» puede
estimularlos.

La idea es la de recoger el mdximo posible de informa-
cién, proporcionando primero informacién acerca de ti mis-
mo. Puedes usarla para ampliar y profundizar el entendimien-
to. Es algo a lo cual hincar el diente, que te permitird coger
algo mds de {mpetu.
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PISTAS DESAPROVECHADAS

Mike llega o lo estacion de fren cinco minufos antea de lo nor-
. mal. La madana es suave y brumosa, 4 hay unas 2 0 personos
 mda en el andén. La magor parte de los viajeros habituales adn
- no ha oparecido. Mike doblo su periédico bajo el brazo, remueve
:_.'-:Eu café con una cucharilla de pldstico y luego se do la vuelta g
ﬁ:'f_-jem:e.sfﬂ' la cucharilla con éxito en una papelera que hay detras
.-..Sugﬂ._ Mientras se d'r}*f:ge hacia su &itio, observa a una foven de
- cabello castano rojizo que lleva an fraje chaqueta gris oscuro g
.}f.&;ae camina delante de él. La mujer se defiene anos fres mefros
..:5_ mds alld y se sienta en un banco. Luego posa amdan'nsamenre s
cartera a su lado ¢ mira el reloj.

~ Wike fanza una mirada de reojo hacio ells, cerrands a medias

-I'J_"'.!'hs {u;bs g aprefando los lobios levemente, en actitud de recono-
._Eiﬁw?&nm. Se ha encontrado con este tipo de sifuacidn casi mads
~ veces de las que puede recordor: observando a alguien, deseando
::_'ﬂ:iérc&ree y sin embargo, asustado ante la perspectiva de esta-
"_';.'61'&4:&# una conexion. Esta vez, e rﬂcaerda a si mismo que fodo
fa que guiere hacer es iniciar una conversacion g lograr que seq
. _fﬂ mujer la gue hable. Su objetivo no es concertar una cena para
.';'.:"..ﬂ_&ra noche, ni irse de vacaciones con efla ef proximo sabado, ni
~ casarse con ella o fines de mes. Solo intercambiar unas pocas
..Pﬁfﬂéras para ver si quiere mosfrarse amigable. ¥ dice lo mds

- 0boio que se fe ocurre:

«Hola, e molesta si me siento aqaf?\:-

Lo mufer se mueoe ligeramente hacia su izquierda. «fYo, no

~ me importos, murmara, 4 Mike se sienta.

«MNunca lo habio visto en la estacidny, dice,

«ks lo primera vez que vengo —contesta ello—. Hoy comien-
2o a trabajar en una agencia de publicidad, en la ciudod.»

«£l tren estd bien lleno a esta hora —dice Mike—, pers pese

o fodo o veces se encuentra aifio»

e
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Mike ha echado a perder la informacién de que dispo-
ne. Primer dia, agencia de publicidad. Podia haber insis-
tido en el tema g lanzar los términos que desencadenan
una conversacion: donde, qué, por qué, cudndo, qm’én, cual
4 como. jQueé trabajo tendrd que hacer? g(]ufénes 80N 8US
clientes principales? ;06nde estd la agencia? ;Cémo con-
siguic el trabajo?

Bueno, intentémoslo desde el punto de vista de lo majer:

Dorita, una diserodora de pdginas web, estd caminando o
lo largo del andén ¢ ve a un hombre atractive aunque de aspecto
mds bien cansads, sentado en un banco. Se sienta a su lado g
observa que estd leyendo lo dftima novela negra de P. O, James.
i . James es su autora faworital El le sonrie mientras ella se
sienta, g sabiendo que tienen ese libro en comdn, efla le devuelve
o sonrisa. :

Pero el hombre ha vuelto a enfrascarse en la fectura. Dorita
decide tirar adefante.

« Te gusta P. . James?

«o mucho —dice el hombre—. ;Puedes creer que ésfa es
tan solo o aeguna‘a nﬂpa!b; neqra que feo en mi vida?

«; ¥ c6mo es 50

«Yo tengo mucho tiempo para leer. Soy médico residente en
un hospital, en el cenfro.» :

«Ya veo; yo he leido todos sus libros. £& mi autora favorita de

libros de misterio. También me encanta Dick Francis.»

;Qué respuesta puede esperar Dorita? Lo dftimo que
ho safido de su boca es una serie de afirmaciones, no de
preguntas. Dorita estaba sobre lo pista con su segun-
do pregunta, una pregunta de «por gaé.:r}, pero luego ha ig-
norado (o infarmacidn que le ofrecia Joel. En lugar de effo,
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ha empezado a hablar de si misma. Si hubiera escuchado
con mas aftencion, habrio s&gurﬂn pregunmna‘ﬂ: «g(]aé hos-
pital? _gﬁué especialidod eferces? jPor qué elegiste esta
especialidad?y Es decir, el «dénde», «WUé» Y «por quéy que

fos habria conducido o una conversacion inminente.,

Escucha activa

Escuchar es la otra cara de la moneda de la conversacién.
Como buen oyente activo, debes demostrar que estds real-
mente interesado en la otra persona. La clave para convertirse
en un oyente activo reside en un esfuerzo sincero por absorber
lo que la persona estd diciendo y sintiendo.

Escuchar no es lo mismo que ofr. Puedes o7 un violonce-
lo como parte de una orquesta, pero cuando estds escuchando
activamente este mismo violoncelo, estds enfocando conscien-
temente cada nota y absorbiendo la emocién.

La escucha activa es un intento activo de captar y enten-
der los hechos y los sentimientos subyacentes de lo que se estd
diciendo. No significa que tengas que proporcionar tu opi-
nién y sentimientos, sino que estds ahi para sentir la médxima
empatia posible. Puedes mostrar hasta qué punto comprendes
proporcionando la informacién de retorno apropiada. Escu-
cha con los ojos. Escucha con el cuerpo. Ladea la cabeza. Mira
a la persona. Mantén una postura abierta y predispuesta. Ani-
ma a la otra persona verbalmente.

En este punto es preciso establecer una distincién entre
dos escuelas de escucha: la de las «frases de loro» y la «activan.

Formular frases de loro, o parafrasear, implica devolver una
versién mds o menos minuciosa de lo que la otra persona aca-

ba de decir.
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Paul: «;Cémo te ha afectado el terrible tiempo que esta-
mos padeciendo?»
~ Cathy: «<Me encantan estas olas de calor, pero el chico con

el que estoy saliendo me estd amenazando de que se ird a Alas-
ka sin mi, y me parece que ahora la cosa va en serio.»

Paul: «Me parece que, aunque te encanten las olas de ca-
lor, deberfas trasladarte a Alaska si quieres permanecer junto
al chico con el que estds saliendo.»

La escuela de escucha activa significa responder a los sen-
timientos:

Paul: «Me parece que tienes que tomar grandes decisio-
nes. ;Va a representar un trastorno para ti? ;Cémo lo lle-
varas?»

En pocas palabras, con las «frases de loro» sélo parece que
estés escuchando, mientras que con la escucha activa la gente
szente que estds escuchando y siente que les importas.

Proporciona mensajes orales de retorno. Penetra en lo
que dice la persona. Este tipo de informacién de retorno abar-
ca desde lo que podrfamos denominar «Suspiros primarios» y
«Grufiidos Internacionales», como «Oh», «Ajd» y «Mmm»
(como podrds imaginar, resultan dificiles de demostrar en un
libro) hasta las reacciones como «;En serio?», «;Y luego» y «No
puede ser cierto. ;Y ella qué hizo?». Todo tipo de palabras de
dnimo es bienvenido en una conversacién, pues sirve para que
la pelota siga en juego y muestra que estds escuchando, aun-
que no hables mucho.

Proporciona mensajes fisicos de retorno. Emplea un len-
guaje corporal abierto y alentador. Asiente con la cabeza y
emplea toda tu energfa de contacto visual, pero no claves tu
mirada. Mira a otra parte, pensativo (mirar las manos de vez

en cuando da una impresién de participacién). Si estds senta-
do en una silla, muévete hasta el borde frontal de tu asiento y
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mira de forma interesada y entusiasta. Si estds de pie, apunta
tu corazén hacia la otra persona, asiente de vez en cuando, y
mira con aire pensativo, sorprendido o divertido, o del modo
que tu Actitud Realmente Positiva te inspire, a fin de propor-
clonar una respuesta apropiada a lo que dice la otra persona.

Dar y recibir

Con la prictica, la conversacién fdcil y natural se convertird en
una segunda naturaleza para ti. He aqui algunos consejos a tu
alcance para que te entrenes, te desarrolles y vayas mejorando.
En primer lugar, como siempre, adopta una Actitud Real-
mente Positiva. Sé curioso y muestra atencidén hacia los de-
mds. Animalos a hablar contigo proporciondndoles mensajes
de retorno sinceros. Trabaja para encontrar intereses comu-
nes, objetivos y experiencias, y comunica con entusiasmo, co-
nocimiento e interés.

Resulta indtil bacer lo mismo una y otra vez y

esperar resultados distintod.

Al mismo tiempo, no pierdas de vista tu propio objetivo
en la conversacién. Habla de forma clara y deliberada. Ralen-
tizar el ritmo de tu discurso te hard sentir mds confiado, as
como desplegar un sentido del humor comedido. Estar al tan-
to de los acontecimientos corrientes y los temas que afectan
a nuestra vida te serd de ayuda, por lo que no estd de m4s leer a
diario el periédico para saber lo que pasa en el mundo, al me-
nos en cuanto a los temas mds importantes. En mis conferen-
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HABLAR EN COLOR

T oda conversacion, sea larga o corta, significa pfn'mrr con pala-
bras las imdgenes de tus experiencias con el resto de la gente. S
eres capaz de transmitir con viveza estas experiencias, la gente
creerd que eres mucho mds inferesante.
Oeamos una descripeiin tipica de un acontecimiento cotidiano:
«Hicimos cola pora coger ef tranvia mds de 20 minutos. Yo
esfaba mds que hartfo. ' _
£En esta d’es{:ﬂ;c_mfdn no hay nada que despierte la imagina-
cion de la otra persona. En lugar de hablar en blanco Yy negro,
aprende a hablar en color. Implica tantos sentidos como puedas
en fu conversacion. Describe qué aspecto tenfan los cosas, c6mo
‘sonaban, como te hacian sentir Y, &i es posible, qué olor g sabor
desprendian: et '
«kra divertido estar de pie afli, en silencio, entre todos ague-
llas personas. Acababa de parar de flover, g el cuello de mi ca-
- misa estaba empapado. Las luces de fos edificios se reflejaban
en fos charcos, y el vendedor de salchichas, detrds nuestro, (o
estaba escurriendo fodo...»
Late es un lenguaje rico desde el punto de vista sensoriaf, g lo

rmagfnauﬁri'——fﬂ tuya g la de los demds— disfruta con effo.

cias pido a los participantes que preparen su propio «anuncio
de 10 segundos». En realidad, no es mds que una manera de
decir a los demds quién eres y qué haces a través de unas pocas
frases cortas.

Sé tl mismo. Gustards a la gente por lo que eres. Cuanto
- mds aprendas a relajarte, mds ficil te resultard.
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Manejar los cumplidos

Acepta todos los cumplidos con cortesfa. Hazlo con sencillez,
directamente. Evita la tentacién de ser demasiado modesto o
de autoanularte. La palabra estdndar para responder a un cum-
plido es «Gracias». Luego, si optas por convertir el cumplido
en parte de la conversacién, prosigue y hazlo. Un cumplido
con su consiguiente respuesta, interesante pero poco afortu-
nada, podria ser como lo que sigue:

«Marion, qué bonita falda. Se nota que te la han hecho a
medida.»

«Gracias, pero la compré por mil pesetas en una tiendu-
cha de segunda mano.»

Una respuesta mds simple y capaz de propiciar el entendi-
miento en mayor medida podrfa ser: «Gracias, me alegro de
que te guste.» El reconocimiento a un cumplido semejante
puede mostrarse mediante el contacto visual, una sonrisa y un
tono agradable de voz.

Los cumplidos son estupendos mientras sean sinceros.
Los cumplidos exagerados o falsos destruyen la credibilidad y
ponen en peligro cualquier entendimiento que pudiera haber-
se establecido. La lisonja barata, los clichés usados y los co-
mentarios contemporizadores huelen a falta de sinceridad, y
pueden ser insultantes. En cambio, una expresién honesta de
alabanza puede reforzar la confianza en ti mismo, e incluso
elevar el entendimiento hasta un nivel mds personal y que sur-
ja del corazén.

Si percibes algo bueno o interesante en alguna persona, o
una actuacién encomiable, un cumplido estar4 justificado. Evi-
ta palabras generales como «bonito», <bueno» y «genial». «Boni-
to traje» es una frase que no mata. «Realmente, el azul te queda
de maravilla» estd mucho mejor. «Eres una buena persona» sue-
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UY EJERCICIO DE TONALIDAD:

Tu tono de voz fe dice a o gente como te sientes, g una fonall-
dod agradable puede influir de forma positiva en su manera de
responderte. La fonalidad agradable se produce cuando tu voz
procede de lo mds profundo de tu cuerpo, de tu abdomen. Es pro-
funda, rica g capaz de confagiar, comparada con una voz mono-

fona o un rebuzno chiflon.

Para mejorar tu tonalidad, practica respirando y hablando

desde tu abdomen. «la respiracion del vienfrey, con fla que em-
pleas los pulmones al maxime, es lo manera mde franquila y sa-

ludoble de respirar. R&spr’mr&s con magor lentitud Y €on menos

estrés. Compdrala con la respiracion fordcica, que es el modo de

respirar de un 60% de /o poblacién. La reépf}*ﬂc:ﬁn fordcica ea
asustadiza, angustiada, no es mds que una serie de  jadeos. Natu-
ralmente, si respiras desde fu pecho, bablards desde ef pecho.

Posa (o palma de una mano suavemente en el pécﬁn g la
palma de o ofra suavemente en el abdomen. Practica respirando
hasta que lo mano de fu pecho no se mueoa arribo g abajo, y s lo
haga en cambio la mano del abdomen. Cuando fo hayas logrado,
saca fos manos ¢ slgue respr'mna‘d de esfa manera '(g durante
foda fo vide). Te dards cuenta de que cuando eafds nervioso o
excitado, fu respiracion regresa hasto fu pecho. Sé consciente
de ello, g vublvela o descender; te sentirds inmediatamente mds
tranguilo.

Repite este efercicio con tus manoe en el lugar en el gue se
origina la voz. Mueve lo voz desde ef pecho hasta el abdomen.
Sonard mads baja, mds rica g algo mds lenta... exactamente faf
como quieres que sea para esfablecer entendimiento instantaneo

y caer bien a lo gente en 90 Se._gundﬂa £OMO MaxXimao.

110

na como si fueras a seguir con un «aunque...». «Sabes sacar lo
mejor de todo el mundo» sf resulta un buen cumplido.

Habitualmente, los cumplidos especificos transmiten una
mayor sensacién de sinceridad que los generales. «Una sopa
muy buena» no estimulard tanto a tu anfitrién como: «Ha
sido el suspiro mds ligero de eneldo fresco que nunca he pro-
bado. ;Me lo hards otra vez?» Si estds elogiando una accidn,
témate la molestia de profundizar en los detalles. «Hoy has
estado estupendo» no es ni la mitad de poderoso que: «Has
manejado esta cuestién del sanatorio sin acobardarte. La estra-
tegia ha sido espectacular.»

Transmite tu cumplido del mismo modo que emites un
saludo: abre tu corazén y tu cuerpo, mira directamente a la
otra persona, habla con voz clara y entusiasta, pronuncia una
alabanza especifica y recuerda que debes darle a la otra perso-
na el tiempo necesario para que responda.

Evitar los riesgos

Lee la lista de lo que «no se debe hacer», que aparece en pdgi-
nas anteriores. Si te sorprendes a ti mismo haciendo algo de la
lista, tal vez hayas abandonado tu Actitud Realmente Positiva
o hayas elegido una actitud negativa por error:

No interrumpas, y no acabes las frases de la otra persona
en su lugar, por muy entusiasta o impaciente que te sientas.

Adopta el consejo de Dale Carnegie. No te quejes, no
condenes y no critiques.

Siempre que sea posible, evita contestar con una sola pa-
labra; habitualmente estas respuestas no pueden dar pie a una
conversacién, e introducen una fuerte tirantez en el entendi-
miento. La gente que monopoliza conversaciones también
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suele pisotear el entendimiento, porque resulta casi imposible
encontrar intereses comunes. S6lo acaban siendo groseros o
cargantes.

No hay nada mds desconcertante que hablar a alguien que
estd mirando a otra parte. Si te pasa a ti, disctlpate lo mds
rdpido posible. La gente que actia de este modo no es con-
gruente y, con franqueza, incluso es sencillamente grosera.

Finalmente, ten cuidado con el mal aliento y con otros
aspectos de la higiene personal. En este tema no hay excusas.
El aliento apestoso, el olor corporal y los trocitos de ensalada
en los dientes tal vez no te perjudicardn a los ojos de tu perro
perdiguero, pero seguro que no te favorecerdn en la fiesta de
tu oficina.

Procura que te recuerden

:De qué sirve conocer a alguien, crear una impresién favora-
ble y establecer un buen entendimiento si dos semanas mds
tarde esta persona te ha olvidado? Es lo mismo que escribir
una historia magnifica en el ordenador y olvidar dénde la ar-
chivaste. Proporciona a la gente razones para que se acuerden
de ti, y lo hardn. La mente disfruta estableciendo conexiones.

Recordards que segin el trabajo del profesor Mehrabian
acerca de la verosimilitud, en la comunicacién cara a cara a
nuestro aspecto le corresponde un 55 %, un 38 % est4 relacio-
nado con el tono de voz, y un 7% a las palabras que usamos.
Con la memoria sucede algo similar. Otros estudios han de-
mostrado que lo que ve la gente impacta tres veces mds que lo
‘que oye.

Preguntate lo siguiente: ;Cémo puedo destacar sobre la
masa? ;Puedo crearme un personaje o una marca de estilo?
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Jill 4 Robin, dos damae de mediona edad, estdn sentadas una
frenfe a ofra en lo mesa de un restaurante francés. Se encuen-

fran a mitad del afmuerzo cuando unas cuantas peraonas'apara#
cen en la mesa de af lado. Una mujer joven del grupo reconoce a
- Jilr y en su rostro se dﬁ‘ug'ﬂ una mueca de ﬂfegrfh. fue alumna de

una de las clases de Jill, varios ahos antes.

| ' Oespués de muchos abrazos y exclamaciones, Jill ouelve a I
, ._«:ﬁafagﬂr CoOn 8u cbmpaﬁera de almuerzo: «Robin, esta chica es

 Edwina. Era una de mis mejores alumnas en mis dias de Strat-
 ford. Nunca la olvidoré; poseia foda una serie de rituales para
drgam'aarae ella misma ¢ organizar su trabajo. Todo debia tener
- 84 lugar especifico y ordenado en su pupitre. A veces me volvia
~ loca, pero siempre me fascinaba su meticulosidad.»

5 «Encantada de conocerloy, dice Robin, estrechando fo mano
 de Edwina,

Eil-;ﬂ_  «Dime, Edwina, jqué es de tu vida?y, pregunta Jill.

Edwina procede o contar a Jill que frabafa como productora '

 asociada en un programa de lo television local, y anade: «Esfag |
con varios de lo escuela. ¢Se acuerda de Suzanne Sparks?»

Vo, lo siento, no puedo recordarfoy, dice Jill, mirando o su

- alrededor.

«S/ mujer, aqaeﬂn que solio venir o clase con sus cﬁaquefas

de cuero estrafularios.y
‘I qﬂﬁ, ai, claro!l —Jill se vuelve hacia Robin, inclugéndola en
su refrafo—. Suzanne pintaba de maravifla. Creo que también
hablaba espahiol y alemdn. ; Todavia fleva aquellos grefas de
pelo rojo en punta?y, pregunta, girdndose hacia Edwina.

«MNo. Bhora lleva ef pelo largo ¢ rubio, Yy es nuestra directora
de programacion. ;¥ Toni? ;Se acuerda de ella? —prosigue Ed-
wina—. También eatd en la cadena.»

«hA ver, squién era Toni?y, pregunta Jill.

— — — — E——
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«Toni March. Siempre se mostraba realmente afectuosa, Oi-
via fuera, en Maflton. —Cuando Jill hace sehos de no reconocer-
la, Edwina dice—: Trabajaba de lo findo.»

Iq o siento, carifio, no puedo situarlo. ¢¥ quién mds
«Greg Cuddy. Es nuestro director de ventas.»

o puede serl ;Greq? ;€I del piercing en la nariz? —Jill

u sacude incrédula lo mano—. Greg Cuddy era un _joven muy ner- ]I
vioso. Conducia la camioneta de reparto de su madre por todas
partes. Si la memoria no me engana, era el responsable de una
pdgina de coleccionismo de maquetas de frenes en Internet. Pu-
blics un boletin en el que escribia gente de...»
" Jill invita a Edwina a unirse con ellas, 4 sus amigos de la otra

mesa encargan la comida sin ella mientras loe recuerdos se van
- sucediendo. |

£l tema clave en esta bistoria es que para Jill era facil Il
recordar o sus antiguos afumnos cuando su memoria se
I asociaba a una imagen. Es mds ficil recordar a la gente si
tiene algdn tipo de asidero, de elemento que le hace desta-
car de la masa.

— R —
i e
— —

Todo tipo de cosas puede proporcionarte una imagen: una flor
en el ojal, 0 una montura muy cara pero discreta para tus gafas,
bonitos vestidos, zapatos impecables, una corbata de lazo,
cabello de Gillian Anderson o la sonrisa de Goldie Hawn.
Una amiga mfa trabaja para una cadena nacional de me-
gatiendas en las que venden ordenadores y cadenas de alta fi-
delidad. «Me pasaba media hora explicando las ventajas de un
producto —me decfa—, y luego el cliente solfa irse para pen-
sar acerca de lo que le habia dicho. Podia regresar otro dfa,
dirigirse al primer vendedor que viera y realizar su compra.
No importaba que poseyera mi tarjeta o que yo le hubiera
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dedicado tanto tiempo; las posibilidades de que se volviera a
dirigir a m{ personalmente eran minimas. As{ que di con el
modo ideal para que me recordaran. Como soy de Terranova,
les decfa a los clientes que cuando volvieran o llamaran por
teléfono a la tienda preguntaran por la “Newfie”.»' En Cana-
dd, un «Newfie» suele ser a menudo objeto de chistes tontos y
estercotipados, pero mi amiga usaba esta imagen verbal en
beneficio suyo. Constituye un asidero o, si lo prefieres, un
contenedor para acumular y acceder a todo un paquete de
informacién previamente almacenada.

Encuentra algo que te diferencie de los demds. Dales algo
que les permita acordarse de ti.

1. «Newfie» procede de la denominacién en inglés de la isla de Te-

rranova, Newfoundland. (N. del t.)
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Fijote en los sentidos

En cierto sentido, los humanos no somos mucho

mds que aparatos moviles capaces de percibir.
Vemos, oimos, sentimos, olemos y probamos. Y
luego procesamos la informacién que hemos ob-
tenido a través de nuestros sentidos. Cada dia ex-

perimentamos el mundo a través de inputs sensoriales, y
luego explicamos nuestras experiencias a nosotros mismos y a
los demds. Asf funcionamos. Nos acostamos y nos levantamos
al dfa siguiente y seguimos experimentando una y otra vez. Asf
evolucionamos. Obviamente, se trata de una simplificacién ex-
trema, pero para el propésito de este capitulo nos proporciona
unos cimientos bdsicos sobre los que poder construir.

Ahf se origina nuestra Actitud Realmente Positiva (o Ne-
gativa). Existen dos maneras para explicar nuestras experien-
c1as, tanto a nosotros mismos como a los demds. Las denomi-
namos estilos explicativos. Acerca del hecho de levantarse por
la mafiana y ver que estd lloviendo, un individuo con un esti-
lo explicativo negativo dirfa: «Vaya, estd lloviendo. Hoy va a
ser un dfa asqueroso», mientras que alguien con un estilo ex-
plicativo positivo podrfa decir: «Estupendo, lavado de coche
gratis. Y qué bien para el jardin.» La cuestién es que la natura-
leza de nuestras explicaciones determina nuestras actitudes, y
la gente formula respuestas diferentes a la misma realidad ex-

terior.
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Podemos clasificar aproximadamente estas respuestas en
estructuras mentales familiares y patrones. En la década de
1970, Richard Bandler y John Grinder, los fundadores de la
Programacién Neurolingiifstica, observaron en sus primeros
trabajos que la gente puede dividirse a grandes rasgos en tres
tipos, dependiendo del modo que tienen de filtrar el mundo a
través de sus sentidos. Bautizaron a estos tres tipos con los
nombres de Visual, Auditivo y Sensitivo. Por ejemplo, imagi-
nemos a tres estudiantes que van a un concierto de rock. Judy
es predominantemente Visual, Phyllis es Auditiva y Alex es
Sensitivo. Cuando mds tarde describen su experiencia a sus
amigos, Judy les pintard imdgenes en palabras para explicar
qué aspecto tenia el concierto: «;Vaya, deberfais haberlo visto,
toda esa gente saltando y el cantante desgarrando sus pantalo-
nes mientras su tupé volaba arriba y abajo!» Phyllis dird cémo
sonaba el concierto: «La mtsica era increfble. El sonido era
ensordecedor; todo el mundo chillando y cantando todo el
rato. Deberfais haberlo oido. ;Era realmente atronador!» Alex,
que se refiere a los sentimientos y al tacto, describird qué sen-
sacién transmitia: «De verdad, se podfa respirar la energfa. El
local estaba abarrotado. Apenas podiamos movernos, y cuan-
do tocaron “Blue Rodeo” todo el ptiblico estall.»

En otras palabras, los Visuales tienden a utilizar palabras
que describen imdgenes, los Auditivos eligen palabras de soni-
do, y los Sensitivos se inclinan por palabras fisicas.

Estamos hablando de una nueva dimensién de la sincro-
nia y el entendimiento. Este capftulo ird mds all4 de la actitud,
el lenguaje corporal y el tono de voz, hasta la auténtica mane-

fa en que nuestros sentidos aceptan y, literalmente, dan signi-
ficado al mundo que nos rodea.
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¢Visual, Auditivo o Sensitivo?

Dado que recibimos la informacién del exterior principal-
mente en imdgenes, sonidos y sensaciones, éstas son las tres
maneras por las que podemos inspirarnos: por algo que vemos
en el exterior, o en el interior, en nuestro ojo de la mente,
como una imagen o una visién; por algo que ofmos, proce-
dente del exterior o de nuestra vocecita interior; o por algo
que sentimos o tocamos. Normalmente, una combinacién de
estas experiencias nos ayuda a interpretar el mundo exterior,
pero uno de estos tres sentidos —vista, oido o tacto— tiende
a dominar sobre los otros dos.

Para el ojo (u ofdo) no entrenado, el aspecto, el sonido y
el tacto de cada uno de nosotros es normal; sin embargo, para
la persona entrenada existen diferencias sutiles pero impor-
tantes. Como puedes imaginar, a un individuo que otorga im-
portancia sobre todo al aspecto que tienen las cosas le afecta-
rdn e influirdn las apariencias. De modo similar, alguien para
quien el sonido es importante responderd a cémo suenan las
cosas, y una persona que experimenta el mundo a través de las
sensaciones fisicas se interesard por las cosas, interior y exte-
riormente, a través del contacto fisico.

El afio pasado estaba escuchando a dos politicos a los que
entrevistaban en la radio. Ambos estaban planeando competir
por el liderazgo de su partido. Cuando el entrevistador les pi-
dié que «expusieran sus planes», uno dijo, con aire realmente
reflexivo: «Yo me inclino por una solucién que nos permita
dar en el clavo.» La respuesta inmediata del otro politico fue:
«Ahora que tenemos una visién clara del futuro, puedo ver las
posibilidades.» El entrevistador replicé: «Parece que estdn us-

tedes preparados para anunciar sus intenciones.»
:Qué observas aqui? ;Puedes captar la diferencia? El entre-
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vistador, usando frases como «exponer sus planes» o «anunciar
sus intenciones» era, probablemente, Auditivo. (En honor a la
verdad, éste deberfa ser el lenguaje natural de uso en la radio,
pero un nimero sorprendente de invitados que acuden a la
radio no suele ser Auditivo.) El primer aspirante a lider em-
pleaba un lenguaje fisico —«inclinarse», «dar en el clavor—y
hablaba deliberadamente, indicando una inclinacién Sensitiva.
El segundo candidato posefa una «visién clara» y podia «ver las
posibilidades», y en consecuencia me parecié bastante Visual.
Por supuesto, nadie es totalmente Visual, absolutamente
Auditivo o Sensitivo al cien por cien. Naturalmente, somos
una mezcla de los tres. Sin embargo, en cada persona, uno de
estos sistemas (como sucede con las personas diestras o zur-
das) domina a los otros dos. Hay estudios que han demostra-
do que, en nuestra cultura, hasta un 55% de la gente se moti-
va ante todo por lo que ve (Visual), un 15% por lo que oye
(Auditivo) y un 30 % por una sensacién fisica (Sensitivo).
Realiza el autotest de las pdginas 121-124 y comenzards a
ver por qué conectas con facilidad con ciertas personas cuan-
do las acabas de conocer, pero no con otras, y por qué sientes
como si conocieras a ciertas personas aunque nunca las hayas
visto antes. Sucede por pura armonfa sensorial. Cuando dos
Visuales se encuentran, sienten una familiaridad mutua por-
que ven las cosas de la misma manera (lo cual no significa que
estén de acuerdo) y expresan sus experiencias del mismo mo-
do. Lo mismo sucede con dos Auditivos o dos Sensitivos. En
el caso opuesto, si la persona a la que acabas de conocer ve,
oye o siente el mundo de una manera diferente que td, nece-
sitas aprender cémo reconocer este hecho y cémo adaptar y
sintonizar con su longitud de onda para establecer un enten-

dimiento que pueda llevar hasta una amistad o una relacién
Signiﬁcg.tiva.
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Para darte una idea de hasta qué punto las preferencias
sensoriales influyen en nuestra vida cotidiana, te contaré algo
relativo a mi propia situacién. Soy Auditivo, y mi mujer es
Sensitiva. Si discutimos, Wendy sabe c6mo conectar conmigo
en mi «lenguaje», con palabras Auditivas. Consigue captar de
inmediato mi atencién diciendo: «Nick, no me estds escu-
chando. No has oido lo que te he dicho.» Si me dijera: «No
ves lo que te digo», 0 adn peor: «;Puedes ver cémo me sien-
to?», la verdad es que no, que no puedo.

Desde luego, puedo realizar una conexién intelectual ob-
via, pero debo detenerme y pensar en ello; mi cerebro tiene que
realizar un paso mds para traducir su lenguaje en algo a lo que
yo pueda referirme. Cuando me envia un mensaje en mi longi-
tud de onda Auditiva, establece una conexién directa y rdpida.

Reciprocamente, si yo quiero establecer una conexién di-
recta con su sensibilidad, digo: «Sé cémo te sientes cuando te
pasa esto.» En otras palabras, empleo un enfoque sensorial,
Sensitivo. Es muy sencillo, pero extraordinariamente efectivo.

60 —
SO —
#0: —
30 —
20 —
10 —

Senasitivo

Auditivo
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S)

0)

)

8)

9)

10)

En mi tiempo libre, me gusta

a) Oer la tele o ir of cine.

6) Leer o escuchar masica.

c) Hacer algo fisico {fmbujn manuaﬁjardfnenh), o bien

un deporfe.

{o unico que creo Pemnnﬂfmenfe gue todo el mundo
debe experimentar en su vido es
ﬂ'} La visto.

6) £l sonido.

r:.) Las sensaciones tactifes.

De fas siguientes actividades, o que me ocupa mas
fiempo es

ﬂf} Sonar despierto.

6) Escuchar mis pensamientos,

c) Darle vueltos a mis senfimientos.
)

Cuando u{gm’en esta ntentando convencerme de a{gﬂ
o ) Intento ver {o evidencia o (o pruefm.
6) Me hablo a mi mismo de esfe fema.

c) Confio en mi infuicion.

Suelo hablor g pensar
a) Rdpidamente.
6) Moderadamente.

c) Lentamente.

Por regla general respiro desde
a) La parte afta del pecho.

b) La parte baja del pecho.

c) El vientre.

122

E— ———

=

11)

12)

13)

14)

Cuando intento orientarme en una ciudad que no €onozco
ﬂ) (tilizo an mapa.
6) Pregunfﬂ lo direccion.

c) Confio en mi intuicidn.

Cuando elfjo prendas de vestir, lo mds importante para mi es
a) Tener un aspecto inmaculado.
b) Manifestar mi personalidad a través de mi atuendo.

c) Sentirme comodo.

Cauando elijo un restaurante, mi interés principal es gue
a) Sea impresionante.

b) Pueda oirme cuando hablo.

r;) Sea confortable.

Tomo decisiones
a) Rdpidamente.

b) Mesuradamente.
c) Lentamente.

Total:

A =

A =

C

a) significa Oisual, b) Auditive g c) Sensitivo. Cuanto mde

alto sea el nimero en cada cateqoria, mds fuerte es fa ten-
dencia,

Después de realizar este test, no sélo dispondrds de una fir-

me indicacion del modo en que esfos sentidos funcionan en ti,
8ino gue comenzards o entender que la gente puede presentar
prioridades diversas. Sin embargo, en este tema hay muchas va-
riables en juego, una de las cuales (y no la menos importante) es
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que tu ya sabias el proposifo del test antes de realizarfo. En mis
conferencias, generalmente la genfe fo 'é:.hmp!'efa antes de darse
h cuenta de su significado.

Inténtalo con algunos amigos ¢ compraeba sus tendenciae.
Emplea estos resultados para efercitar fu 'pempr'cacfa hasta ser
capaz de reconocer los pref‘émnr.fa& sensoriales. |

_ ———

i

Sintonizar con las preferencias sensoriales

;Qué tienen que ver los tipos sensoriales con que a la gente le
caigas bien en 90 segundos como mdximo? Mds de lo que
crees. Cuando te resulta posible imaginar las preferencias sen-
soriales de la otra persona, puedes comunicar en su longitud
de onda. Si quieres relacionarte mejor con tu cédnyuge, con-
VENcer a un juez respecto a un tema en Concreto, conseguir
una venta, obtener un empleo o impresionar a alguien en una
fiesta, el hecho de reconocer a Visuales, Auditivos y Sensitivos
puede ser de un valor incalculable.

Al dfa siguiente de uno de mis seminarios, recibi una ex-
citada llamada de teléfono de una mujer que habfa asistido al
acto. Se llamaba Barbara, y regentaba una tienda de pavimen-
tos y accesorios para el suelo.

«iEs increible! —dijo—. Son las nueve y media, hace una
hora que hemos abierto y acabo de venderle algo al quinto de
mis cinco clientes. {Nunca me habia sucedido hasta ahora!

»Resulta perfecto para mi negocio —prosiguid, refirién-
dose a mi charla relacionada con imaginarse a las personas
Visuales, Auditivas y Sensitivas con las que nos cruzamos en el
curso de nuestras aventuras diarias—. Las primeras cuatro
ventas probablemente eran normales, aunque era consciente
de lo que he aprendido. Pero la quinta... La sefiora entré en la
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HBBLANDO METAFORICAMENTE

Las palobras «He estado buscando por todos los rincones del
planetoy dicen mucho mds que «He mirado por todas partesy;

fuerzan fa conexion con una mirada atenta, d&?’tyencfa, detafle,
determinacion, etc. Al mismo tiempo implican facilmente la vista, II
el sonido y el tacto, fal como hacen las metdforas, que atraen si-

 multaneamente a los Oisuales, los Auditivos g los Sensitivos. Los

lisuales las pueden imaginar, los Auditivos las pueden oir, g los
- Sensifivos pueden sentir qué estd pasando.

Las metdforas son confenedores de ideas. Oinculan nuestra
~ imaginacién interior con la realidad exterior. Usamos mefdforas
- con regularidad, a menudo de forma inconsciente, para explicar
lo que pensamos. También las usamas para que las cosas re-
sulten mds interesantes. Las pardbolas, las fibulas, los cuentos I’
Y los anécdotas son algunas de las herramientas de comunica-

cion mds antiguas y poderasas con que contamos, y 8us aspec-
| |fos mefamdrficos son efectivos prdcticamente en cada situacion.
Encienden la r'mqg:humﬁn y atraen a fodos los sentidos.
|  Enresumen, las metdforas contribuyen a que la comprension
- sea mds fiicil, rdpida y rica.

\|I

e — —_—
T —
e
e — —_——

tienda arrastrando a su marido tras ella. Era evidente que él no
querfa entrar. Imaginé inmediatamente que era un Sensiti-
vo, y en 30 segundos le tenifa tocando la alfombra con las ma-
nos y las rodillas. Y la han comprado.

»Sabfa que si le decfa: “Imagine qué bonito quedard esto
€n su casa , no podrfa, porque no es Visual. O si le decfa:
“Descubrird qué poco ruido hacen sus hijos, por mucho que
corran, cuando lo pisen”, no habria podido conectar, puesto
que no piensa de esta manera, no es Auditivo. Sabfa, por su
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manera de vestirse, moverse y hablar que era un Sensitivo, asi

que dije: “T'équela.” Y eso hizo. Asf de ficil. Se arrodillé hasta
el suelo y la tocé.»

[dentificar lo que quieres conseguir. Cambiar
tus ldbitos hasta que consigas lo que quieres.
Son la J» y la «C» de nuestro «SIC», nuestro
«tal cuals. Intenta imaginar qué sentido domina
en una persona y modifica tu enfoque teniendo
en cuenta este dato.

Si no estds seguro de cémo manejar la situacién, no te
preocupes. Debes estar preparado para incluir las tres prefe-
rencias en tu enfoque. Ten buen aspecto para los Visuales;
después de todo, son mds de la mitad de las personas que de-
berds encontrarte a lo largo del dfa. Desarrolla una tonalidad
agradable para los Auditivos con los que deberds hablar. Y sé
sensible y flexible, para las personas Sensitivas con las que to-
pes. Y desde luego, si estds tratando con un grupo, aplica el
mismo método. Tu grupo estard constituido por las tres cate-
gorfas, y tendrds que resultar atractivo para todo el mundo.

Por encima de todo, recuerda que la habilidad para sinto-
nizar en el modo que tiene la gente de experimentar el mundo
puede ser uno de los descubrimientos m4s importantes de tu
vida.

Hace unos meses pronuncié el discurso inaugural en una
convencién de constructores inmobiliarios. Durante mi char-
la, jugué a interpretar varios papeles para ilustrar algunas dife-
rencias comportamentales que las personas Visuales, Auditivas
y Sensitivas despliegan en la comunicacién cara a cara. Al final
de la charla, un hombre enorme, con cara de duro pero bien
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IMAGEN Y SONIDO

A pesar del buen café colombiano 4 de los croissants frescos, los
- OConnor no estdn disfrutando de un desaguno agradable.

«jks un Maserati de color amarillo briffante! —excloma

- John—. j€a precioso. g?'é imaginas este coche con nosotros den-
- tro, deslizdndonos por la autopista hacio la costa

«En verdad no puedo —dice Lizzie friamente—. Todo fo que

paea‘a oir son las facturas mensuales del coche cayendo en ef
- buzon. Creo que nunca me has escuchado cuando te digo que hay
 cosas mds importantes en las que gastar el dinero...»

John se va de casa pisoteando con rabia, pero aqaef!a tarde,

_J&epaea de salir del fmﬁqjﬂ compra un chal de seda lujoso y

multicolor para Lizzie, en un intento de gandrsela. Al llegar a

 casa, la encuentra en el sa#’nn g le dﬂ lo cajita exqmmfﬂ'menfe

enuuefrﬂ

f_{g}’ esfo para qué es? —prequnta Lizzie distante mientras

saca el chal de la caja—. ;A santo de qué P

f{jﬂﬂrgﬂ, s6lo es para demastrarte lo mucho que fe quﬂemﬁ},

protesta Jobn, gue se siente rechazado.

«jln chal no me dice nadabs Lizzie cﬁasi;u&a con la lengua. T

ae va caminando de la habitacion comao &f taf cosa.

John se deja caer en el sofa, enroffando lentamente el cari-

- &aimo chal en forno o su Mmano g apre.f&ndnfa hosta que le duelen

foe dedoes.

¢Qué estd sucediendo aqui? John es Oisual. Le do sen-
tido al mundo principalmente con lo que ve: el Maserati
amariffo, su «retratoy de los dos en el coche, el chal de
mil colores. Lizaie es Auditiva. Oye cémo oan cayendo los
facturas en el buzén; no cree que John «escuche» cuando
ello le «dice» algo.

—— -
——————
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mira a otro lado. Estd orientando su oido hacia mf para poder
concentrarse. Y yo, yo soy Visual, necesito el contacto con los
ojos.» Me sacudié la mano enérgicamente y se fue.

Resulta divertido. Cada dfa a lo largo de nuestra vida su-
~ ceden cosas de este tipo ante nuestras narices y no nos damos
cuenta, hasta ahora, claro estd.

acicalado me atrajo hacia un lado. Era muy emocional y pare-
cfa como si estuviera a punto de echarse a llorar. Sacudiendo

su cabeza de un lado a otro, espeté: «No sé qué decir. Me voy
enseguida a la escuela de mi hijo a darle un abrazo. —Hablaba
como si se ahogara—. Durante varios afios, me he sentido
furioso con él. Cuando le hablo, gira la cabeza a otro lado y no
me mira. Me vuelve loco, y siempre le chillo. “{Mirame cuan-
do te hablo!” Raramente me mira directamente a los ojos

cuando le doy instrucciones. Algo de lo que usted ha dicho
me ha hecho ver que es Auditivo, y que no me ignora cuando

W29
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9

Discernir las preferencias sensoriales

Reconocer qué sentidos utiliza la gente para expe-

rimentar el mundo y luego emplear esta infor-
macién en tus tratos con los demds —persona-
les, profesionales o sociales— puede tener un
profundo efecto en el modo que tengan de res-
ponderte. Este capitulo trata de la manera de detectar las
pistas iniciales que las personas nos dan sin saberlo. Sean Vi-
suales, Auditivas o Sensitivas, estas sefiales estdn ah{ para que
las interpretemos y utilicemos a la hora de establecer una
relacién.

En el turno de preguntas, al final de uno de mis semina-
rios, una mujer de mediana edad de la segunda fila me pre-
guntd, lentamente: «;Siente usted que es dificil sefialar la pre-
ferencia sensorial de una persona?» Aquella mujer encantadora
llevaba un abrigo de lana grande y confortable, y enroscaba
suavemente su dedo en sus cabellos mientras hablaba. Le di las
gracias por su pregunta e inmediatamente le dije que no se
moviera. Obviamente, como era una persona afable, se quedé
inmdvil. «Le voy a pedir que me repita la pregunta exacta-
mente de la misma manera —le dije—. Pero quiero que el
resto del publico observe, ;de acuerdo?» Asintié, hizo una
pausa y repitié su pregunta, con todos los ingredientes, inclui-
do su dedo enroscdndose en el cabello. Se produjo una sonrisa
colectiva entre la asistencia, cuando ésta comprendid qué esta-
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ba presenciando. Luego la propia sefiora mird hacia la parte
superior de su cabeza y ri6 entre dientes.

La eleccién de sus palabras «siente» y «sefialar», su forma
desenvuelta de hablar, su abrigo confortable, su semblante li-
geramente relleno y su costumbre de jugar con su cabello eran
realmente delatores. Nos habfa enviado las suficientes pistas
como para indicar fuertemente a la audiencia cudl debfa ser su
preferencia sensorial.

11 no estabas ahi, pero ;en qué sentido confiaba mds?

Has acertado si crees que era una persona Sensitiva.

Perfiles de preferencias sensoriales

Cada grupo exhibe sutiles diferencias en su configuracién fisica
y mental. No son, en absoluto, distinciones inmediatas e infa-
libles. Se trata de simples indicadores. Tanto las personas Vi-
suales, como las Auditivas o las Sensitivas pueden presentarse
con todas las variantes posibles. Estamos tratando con perso-
nas, individuos dnicos cuyas creencias, valores, opiniones y ta-
lentos, brillos y sombras, insinuaciones y suefios no se pueden
medir. Cada uno es diferente; no obstante, en lo m4s profun-
do, existen semejanzas fundamentales. Encuentra a una perso-
na que se inclina poderosamente por un sentido en varios de
los aspectos que discutiremos en este capitulo; lo mds probable
es que nos sefiale una preferencia sensorial personal.

Un indicio inmediato:
Los Visuales suelen bablar muy rdpido.
Lov Sensitivos tienden a hablar despacio.

Los Auditivos constituyen un término medio.
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PRACTICA CON LA TELE

Los programas de la tefe constitugen un estupendo escena-
rio para ejercitar tu falento de detector de preferencios. Loa
programas de madrugada, en los gue todo el mundo tiende a
acicalarse en exceso, no acostumbran a ser los mefores para
esfe efercicio. Son mucho mejores foa programas de entre-
vistas con invitados, en los que o genfe se muestra mas tal
COMO &8, : _
BﬂJb‘ por completo el volumen e infenta imaginar —a frovés
de la aparﬂenéfa fisica, los gestos de loe manos, lbe mﬂuﬂn.‘enfas de
los -i!yﬂ& g la indumentario— qué persona es una 0, una A o una S.
.{aega vuelve o subir el volumen g escucha sus paﬁrﬂfu&, el ritmo de
la alocucion g el fone de vos. '
Puedes hacer fo mismo con las entrevistas radiofonicas.
Concéntrate en las palabras. fos programas de radfo son una
mina de informacidn acerca de los preferencios sensoriales.
Puedes practicar mientras fe halfes blogueado en un embaotello-

miento.

Tomatelo con calma g dividrtete.

Cuando seas consciente de las diferencias entre estos tres
grupos de personas, Visuales, Auditivas y Sensitivas, lo que te
parecia sutil al principio, cada vez te resultard mds evidente.

Tal vez hayas pasado por la experiencia de ir a comprar un
coche nuevo. Supongamos que se trata de un Audi 6 verde.
;Te parece demasiado exclusivo? No necesartamente. De re-
pente hay Audi 6 verdes por todas partes. Mientras que antes
s6lo te dabas cuenta de su existencia en momentos determina-
dos, ahora empiezas a verlos por todos lados. Desde luego,
estos coches siempre habfan estado allf, lo que sucedfa es que

no captaban tu atencién.
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Cuando te hayas entrenado a distinguir a una persona de
otra te sucederd lo mismo. Las distinciones los revelardn antes
que tus propios ojos. Y resulta que éstas estaban ahi desde
siempre.

Visuales

Las personas Visuales le dan mucha importancia al aspecto de
las cosas. Necesitan ver pruebas o evidencias antes de tomarse
algo en serio. Por su calidad de visualizadores, piensan en im4-
genes y agitan sus manos en torno suyo, a veces tocando sus
imdgenes mientras hablan. Las imdgenes acuden rdpidamente
a su ojo de la mente, por lo que piensan con claridad; ello los
convierte en los que hablan mds rdpido. A veces son los tinicos
que poseen voces mondétonas. Los Visuales miran a menudo a
derecha e izquierda cuando hablan. En cuanto a su guardarro-
pfa, tienden a vestir a la dltima, son impecables maniquies
andantes que se esfuerzan de lo lindo para tener una buena
imagen y rodearse de objetos de buen aspecto. Dado que les
importan las apariencias, fisicamente aspiran a lucir pulcros y
acicalados. Cuando se levantan y se sientan, llevan su cuerpo
y su cabeza bien derechos.

Verds que los Visuales trabajan en lugares en los que se
precisan decisiones rdpidas y de confianza, o donde deben se-
guirse procedimientos especificos. Quieren poseer el control
porque probablemente tienen una visién acerca de cémo de-
berfan ser las cosas. Muchos artistas visuales —aunque, sin
duda, no todos— entran en esta categoria.
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Auditivos

Las personas Auditivas responden emocionalmente a la cali-
dad del sonido. Disfrutan de las palabras habladas y les encan-
ta la conversacién, aunque las cosas deben sonarles apropiadas
para que sintonicen y concedan su atencién. Poseen voces
fluidas, melddicas, sensibles, persuasivas, expresivas. Los Au-
ditivos mueven los ojos de un lado a otro mientras hablan, y
gesticulan algo menos que los Visuales; pero cuando lo hacen,
también es de lado a lado, como los movimientos de sus ojos.
En cuanto a la manera de vestir, piensan que visten a la dltima.
Les encanta manifestar su personalidad con su vestimenta, y
en ocasiones no lo logran por entero. Fisicamente se encuen-
tran entre los impecables Visuales y los confortables Sensi-
t1vos.

Los Auditivos trabajan en lugares en los que priman las
palabras y el sonido. Muchos locutores, profesores, abogados,
asesores y escritores son Auditivos.

Sensitivos

Para nuestros queridos Sensitivos, las cosas tienen que ser sO-
lidas, bien construidas y correctas para que las aprueben. Po-
seen voces y gestos suaves y tranquilos. Algunos Sensitivos
pueden hablar de manera increiblemente lenta, y afiadir todo
tipo de detalles innecesarios, que suelen exasperar a algunos
Visuales y Auditivos, hasta el punto de querer gritarles: «Por
el amor de Dios, haz el favor de ir al grano!» Les sucede a mu-
chos. La cuestién es que cuesta mds tiempo convertir los sen-

timientos en palabras que traducir imdgenes o sonidos en pa-
labras. Cuando hablan, los Sensitivos mirardn hacia abajo,
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hacia sus sentimientos. Disfrutan del tacto que tienen las co-
sas. Les gustan las prendas con texturas que resaltan, en tonos
suaves. Un hombre con pelo facial permanente puede ser un
Sensitivo. Los encontraréis en empleos manuales: fontaneros,
electricistas, carpinteros, vendedores y trabajadores de las ar-
tes, la medicina y el sector de la alimentacién. Fisicamente hay
dos tipos de Sensitivos: en el primer grupo se hallan los atle-
tas, bailarines, empleados en servicios de emergencia y comer-
ciantes, los tipos superactivos en los que priman la fisicidad
del tacto y el contacto; en el otro grupo estdn los mds sensi-
bles, calmados, sensatos, tipos de gran corazén, muchos de los
cuales poseen una bonachona corpulencia.

Buenas y malas parejas

Probablemente verds por ti mismo que las posibilidades de es-
tablecer una relacién amorosa con alguien «como» tii son altas.
Sin embargo, jes siempre una buena idea? Si y no. Si quieres
pasar toda tu vida con alguien que se te parezca mucho, enton-
ces si. Pero ;y si quieres un poco de chispa y excitacién?

Con frecuencia me preguntan si es vélido el antiquisimo
aforismo que reza que los contrarios se atraen. La respuesta es
que sf, definitivamente se atraen. Pero ;cé6mo? ;Y por qué se
atraen?

En primer lugar, déjame decirte que el tema de este libro
es que logres establecer un buen entendimiento con las perso-
nas y que les caigas bien. Si la relacién y la atraccién conducen
a la amistad o al amor, esto ya es asunto tuyo. Me gusta mu-
cha gente, confio y pienso en ella, pero no todas estas personas

son amigos mios, y desde luego no son mi pareja. Enamorarse
de alguien es algo mds complejo. Muchos de los lenguajes cl4-
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INSISTE U POCO MAS

_E sfa técnica sencilla ha demostrado ser de ayuda o lo hora
de determinar fa-'prefér‘ehcfﬂ sensorial de una persond. Em-
pféza-f'armufana‘n un par de pr&gunfﬂa poco especificas: «0i-
~ ves en la ciudad o en los afueras % Tras lo r&spuﬂarﬂ « X te
_ guafa?»
- 6i f'ﬂ respuesta es aﬁrmafma, pregunfa qu’{lue es lo que fe
guafa mt}'ﬂ del fugar en el que vives 2 (Sl la respuesta es negafr—
g, pm_ades pr&gunmr. c{;;(]ae_ es lo qa& no te gusta )

Caando te haya dodo sus rozones, inaiste un poco mads. Si fe
do re.sﬁuesms del tipo: «Bueno, por una razén, es mug_thqdfl
{o», animale preguntandole: «;Qué mds? ¥ no fe detengas agu.
Prosigue en tu linea de preguntas hasta qgue dispongas de los

 suficientes pistas ueréﬂfea para mmpremfer cual es el sentido

fworito de esta p.ersuna

sicos antiguos aluden a tres tipos distintos de amor o de afec-
to. A grandes rasgos, serfan el amor en general, el amor frater-
no y el amor sexual. Cuando los tres estdn presentes, la relacién
es clertamente rica.

En mi opinidn, y dicho sea sin otra base cientifica que mi
conocimiento, lo bastante cercano, con mds de 35 parejas cu-
yas relaciones habfan durado mds de 20 afios y seguian siendo
vibrantes, la sigulente observacién es cierta. Las relaciones que
han durado m4s de 20 afios cuentan con un interesante factor
de preferencia sensorial. Estas personas son opuestas por com-

pleto.

' Recordards que, en el autotest del capitulo 8, el total del
final te permitia calificar tus preferencias. Deja que use mi
propio cémputo como ejemplo. A mi me salié primero A,
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Juego V y finalmente S, o sea AVS. El opuesto absoluto de mi
cémputo serfa SVA. Colécalos uno al lado del otro y tendrdn
este aspecto:

A S
V \Y
S A

En este esquema los opuestos estdn en la parte alta, Ay S,
que confieren chispa e interés, pero en medio estd la misma
letra, en este caso la V. La relacién se aguanta gracias al vincu-
lo visual comin, un subconsciente mutuo que comparte la
misma longitud de onda. Y la relacién se mantiene vital gra-
cias a la oposicién de A y S como preferencias sensoriales per-
sonales primarias.

Mi observacién es la siguiente: cuando dos personas «se
encuentran en medio» y comparten una preferencia sensorial
central, sea Visual, Auditiva o Sensitiva, este vinculo los man-
tendrd unidos en las malas épocas, y afiadird viveza a las bue-
nas. Cualquier preﬂ:rencia sensorial compartida, sea primaria,
secundaria o terciaria, actuard a favor de la relacién cuando las

cosas se ponen dificiles.

Pistas verbales

En este tema no existen reglas fijas, salvo que la gente con la
que te encuentres tenderd a revelar su modo de traducir sus
experiencias en palabras precisamente a través de los tipos de
palabras que prefiera. Escucha estas palabras y tenlas en cuen-
ta cuando te propongas establecer el entendimiento.
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Palabras Visuales

Una tendencia a inclinarse por palabras y metdforas de «imd-
genes» —«si lo viéramos con mayor claridad», «eran tan dife-
rentes como la noche y el dia»— puede constituir una fuerte
indicacién de que la persona en cuestién confia sobre todo en
el sentido visual.

Durante todo un dfa —desde que salga el sol hasta que se
ponga— enfoca las palabras y frases Visuales que oigas en el
vocabulario de otras personas. Fijate en ellas hasta que aparez-
can de una manera tan clara como las palabras extremada-
mente visuales que acabo de usar en esta frase. La siguiente
lista de palabras variopintas te dard la perspectiva adecuada
mientras observas a la gente que escruta el mundo a través de
sus ojos. Luego demuestra hasta qué punto puedes usar bien
cstas palabras Visuales. En tus conversaciones con otras perso-
nas, esfuérzate por «hablar en color», pintando palabras de
imdgenes. Describe tus experiencias de forma vivida para que
el resto de la gente pueda «verlas».

perspectiva retrospectiva vision
pintura revelar vislumbre
prever revisar vista

punto de vista testigo vista nublada
reflejo velar vistazo
resplandor ver visualizar
retratar vigilar vivido

¢Gomo me ves?

Se avecinan nubarrones.
Yo veo lo que me dices.
Tiene un cardcter bien

pr’nfar&s CO.

ﬂq;hmaa un poco

{in espat:rficufa para o vista.

acechar claridad ilusién
analizar claro imagen

dngulo colorido imagen mental
apagado conspicuo imaginar
aparecer diagrama luz

aspecto enfocar mirar

boceto esclarecer mostrar
borroso escrutar observar
brillante examinar ojeada

brillo fijarse ojo de la mente
centrar fulgor OSCUro

clego iluminar percepcion
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de perspectiva.
Somos una {:ﬂmpﬂﬁfﬂ' con

vision de futuro.

Me mira con buenos ojos.
o

£s un poco r'mpr&c.f-su.

Sin sombra de duda.

Yo nos veremoa.

’ Te imaginas ?

ﬂeyri:r que fe fo aclare,

d'Puea"es echar n{qunu feiz
sobre el asunto?

Tenemos un briffante

po roentr.
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Palabras Auditivas

Sintoniza con las palabras y frases Auditivas cuando la gente
expresa su manera de ser entre si. Rememora y amplifica estas
armoniosas conversaciones hasta que estés bien informado de
c6mo suenan las palabras Auditivas. Abre las orejas ante quie-
nes ven y sienten el mundo a través de su ofdo. Te llegard un
mensaje claro y bien sonoro.

agudo discutir oir
alusién divulgar palabra
anunciar eco pregunta
armonizar enunciar proclamar
articular escuchar pronunciar
aullar estrepitoso referir
balbucear estridente repercutir
bien informado estruendo repicar
callar expresarse resonar
charlar extravertido retumbar
chasquido frase ronquido
chillar graznar ruidoso
chill6n gritar rumor
chirrido habladuria silencio
chismorreo hablar sin habla
comentario hacer oidos sordos  sintonizar
comunicar 1nquirir SONOro
conversar insinuacion sordo
debatir Jamentarse susurrar
decir llamar tintinear
declarar mencionar tono
describir mensaje oculto vocal
desoir mudo vocalizar
discurso murmurar
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e suena.

Oime mds cosas.

d‘ﬂué fe cuentas?

Noe ofrecio un
satisfactorio reflato de
su propia vida.

Al fin tenemos armonia
en lo casa.

Escachate a ti mismao.

Me dejo completamente

ain hablo.

Estos colores son muy
chillones.

o me gustd su fono de voz.

Deja que te expligue.

Explicame como fue.

Hablando con propiedad...

Me gustaria que algdn
presente pronunciara
una opinion.

Recibié aplausos atronadores.

jMuérdete lo lengual




Palabras Sensitivas sujetar tacto tibio
superficial tension tocar

Las siguientes palabras fisicas son el material con el que traba-

ja el Sensitivo. Ve ddndole vueltas a las emociones hasta que

dispongas de un agarradero al que asirte. Supera todos los obs-

tdculos. Construye unos cimientos firmes en los que puedas

basar tu contacto con el resto de la gente. Utiliza estas palabras

concretas y enternecedoras que mueven a las personas Sensiti-

vas, gracias a su sensibilidad para los sentimientos.

aferrar
agitar
aguantar
ajetreo
alargar
aplaudir
apretar
arder
asidero
atacar
atrapar
base
caliente
chocante
cimientos
clavar
coger
colocar
concreto
conectar
congelar
desenredar

desestabilizar
desplazar

duro

echar

echar una mano
emocional
empujar
enfrentarse a
esforzarse
establecer contacto
estirar

estocada
estremecer
estructurar
explorar
expulsar

firme

flujo

frio

hacer hincapié

helar
herir
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INCISIVO
inmovilizado
insensible
insoportable
intuicidon

ligero de cascos
llevadero
mover
movimiento
palpar
paralizado
perturbar
poner de relieve
presion
punzada
romper
sensible

sentir

sélido

soportar

sostener
suave

o Discurso sensmioo

¢Como te sientes?

Cuidado con los tropiezos.

Sigo en contacto con effo.

Su teoria presenta cierfas
griefas.

Estoy agitado.

o te sigo.

Pﬂngamas fas cosas en orden.

Me coe muy bien.
Tendremos que firar

de o manfta,
Se estd enfrentandb con este

problema,

Superar.
No puedo soportar la presion.
Ha representado un buen
golpe.
Mantenme af corriente.
Mo puedo sefalar un factor en
especial.
Llévame ofra vez a fo feria.
Me sentia franquilo, frio
Yy sosegado.
Exploremos
las posibilidades.

Me pongo en tus manos.




Pistas oculares

A lo largo de los afios, he hecho fotografias para mds portadas
de revistas de moda, con mds modelos y en mds paises de los
que puedo recordar, y con frecuencia, el idioma materno de
las modelos no era el inglés. Cuando lo tinico que tienes para
trabajar es una cara, un cuello y unos hombros (y, desde lue-
go, el extraordinario talento de los peluqueros, maquilladores
y estilistas), pronto te das cuenta de que, ademds de sutiles
inclinaciones y ladeos, gran parte de la capacidad de insinua-
cién que sugiere este tipo de fotografia procede de la expresién
facial, en concreto de los ojos y de la boca. Cuando quie-
res que una modelo sonrfa, no le digas que sonria. Debes ha-
cer que sonria.

Para iniciar los movimientos oculares, existen ciertas pala-
bras codificadas que parecen funcionar en cualquier lenguaje.
Si quieres que una persona mire hacia arriba y a un lado, bas-
ta con decirle: «Suefia, simplemente», y los ojos se van hacia
arriba y hacia un lado u otro. Palabras como «secreto» o «telé-
fono» enviardn a los ojos de reojo hacia los oidos, y «triste»,
«romdntico» o «meditabundo» normalmente provocardn que
los ojos miren hacia abajo y hacia la derecha o la izquierda.

Una vez mds, los creadores de la Programacién Neuro-
lingiiistica observaron estos fenémenos de los movimientos
oculares y los codificaron en un desconcertante paradigma.
Basdndonos en sus hallazgos, podemos pensar que el globo
ocular humano es un conmutador de seis posiciones que
debe colocarse en una de ellas cuando busca informacién, y
que cada posicién activa un sentido, a veces para recordar,
a VECESs para crear una respuesta.

Si le preguntas a un hombre que te diga el color de su
camisa favorita, probablemente mirard hacia arriba a la iz-
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quierda mientras se imagina la camisa antes de darte la res-
puesta. Preguntale a una mujer cémo es el tacto de la seda, y
existen muchas posibilidades de que mire hacia abajo y a la
derecha mientras recuerda el tacto de la seda en su mente. En
otras palabras, cuando se formula una pregunta, a menudo la
gente debe mirar a otra parte a fin de generar la respuesta. La
razén es bien simple: estdn accediendo a sus sentidos.

No pierdad de vista tu objetivo. Baja el volumen

del televisor durante una entrevista y mira como

los ojos de los invitados buscan respuestas a las
preguntad del entrevistador.

Antes de seguir leyendo, busca a alguien para preguntarle
algo. Sin comunicar tu intencién, mira a esta persona a los ojos
y formula una pregunta poco especifica, como por ejemplo:
«;Qué es lo que mds te gustd de las vacaciones pasadas (o de tu
cumpleafios, o del trabajo)?» Luego mira cémo los ojos de la
persona se mueven rdpidamente para obtener informacién.
Ello te dard una idea bastante buena del modo en el que alma-
cena y accede a la informacién, ya sean imdgenes, sonidos o
sentimientos. Las referencias consistentes a un sentido también
constituyen una indicacién de las preferencias sensoriales.

La gente que responde a este tipo de preguntas mirando
hacia arriba a la izquierda o la derecha es muy posible que esté
visualizando su respuesta. Si mira a la derecha o a la izquierda
hacia sus oidos, probablemente rememora informacién sono-
ra. Si mira hacia abajo a la izquierda, podrfa estar accediendo

a sus sentimientos, mientras que abajo a la derecha indicarfa
algin tipo de didlogo interior. La investigacién tiene una vi-
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U EJERCICIO PARA DISCERNIR
LAS PREFERENCIAS:

- BLOQUEAR LA MENTE

| I Desaffa a un amigo a gue fe confeste a los siguientes preguntas
sin mover los ojos. Dile que fe mire directamente durante todo ef

rato Y que mantenga sus globos oculares inméuviles por completo.
Luego formulo lo primera pregunta:

«¢ Te gusta la casa (o piso, 0 apartaments) en el gue vives?
ﬂepena‘fendﬂ af responde si o no, formula la pregunta subsi-
guiente: :

Dime rdpidamente seis cosas que te gustan (o que no fe

gustan) acerca del lugar donde vives.»
Tu amigo se quecfar& con la lengua pegada, o bien se verd
a si mismo batallando para pensar una respuesta. Buscar qué
aspecto o qaé_fm:m fienen las cosas, o como suenan, sin realizar
movimienfos oculores es casi imposible. Es como si te pidieran
que fe frotaras ambas manos mientras fe estds agarrando a una
rama para no caerte.
Los hipnotizadores saben que si pueden defener el movimiento
 de tus gfnﬁaa aculares, no serds capaz de pensar. También se pue-
de acceder fiicilmente a un estado meditativo de la misma manera,
mirando fijamente un punto inmdéuil con los ojos abiertos, o concen-
frando tu afencién en un punto —tu frente, por efemplo— con los
- ojos cerrados. Siempre que puedas mantener tu atencion fifa,
detendrds tu didlogo interior y perderds el sentido del tiempo.

e

sién heterogénea acerca de la validez de estas pistas visuales de
la Programacién Neurolingiifstica, pero yo las encuentro bas-
tante atinadas, y lo mds importante es que conducen a un
contacto visual activo e intencionado en el caso de mucha
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gente que, a menudo, es demasiado timida para mirar a al-
guien directamente a los ojos sin sentirse incémoda.

Otro detalle significativo del que se debe ser consciente es
que cuando miramos a la izquierda, estamos recordando infor-
macién, mientras que si miramos a la derecha, la estamos
construyendo.

Recuerda que cuando conversas con alguien, pueden estar
produciéndose varias actividades mentales al mismo tiempo.
Por ejemplo, un tipo pregunta a una joven: «;Has visto la tlti-
ma pelicula de Bruce Willis?» «8i, la he visto», responde ella,
fijindose en su mente e imagindndose a s{ misma en la cola del
cine mientras recuerda. Pero al mismo tiempo se estd produ-
ciendo un didlogo en su interior: «Vaya tipejo mds aburrido.
;Lo estoy juzgando demasiado de prisa? No, es aburrido. ;Co-
mo saldré de ésta?» Luego, él dice: «;Salimos el sibado por la
noche?» Después de buscarse una excusa, la joven dice: «Vaya,
no puedo, tengo que, ejem, terminar un informe sin falta para
el lunes por la mafana.» Y sus globos oculares se mueven hacia
el otro lado mientras se construye una imagen de ella misma en
la mesa de la cocina con su ordenador portdtil.

;Te parece algo confuso? Observa este diagrama:

RECUERDO OISUAL

Recuerdo de imdgenes

CONSTRUCLION OISUAL

Creacion de im &SEH ee

en fo mente

CONSTRUCCION BUDITION

Creacion de sanidos TR @ —_—

RECUERDO RUOITION

Recuerdo de sonidos

en fo mente / \

SENSIBILIDAD

Accesa a los sentimientos

INTERIORIZACION BUDITIVA

ﬂ.r‘cffaga interior

7 senhaaciones del cuerpo
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U EJERCICIO DE PISTAS OISUALES :
LOS O0J0S LO DICEN TODO
U tifizando ef diagrama de (o pdgina 147 como guia, dibujo lo
posicion de los globos oculores gue eaperdrrhs enconfrarte como
respuesta a cada una de estae preguntas.
| MOOIIENTO
PREGUNTA | - OCULAR SISTEMA
¢De qué color .am_r}. los e Recuerdo Oisual
calcefines que Hevas? i
2Qué aspecto tendrias o Construccion
con una chagueta verde? e Oisual
dPued'es Eemrdar mmu. Recuerdo
suena «Bilfie Jeany : Auditivo
cantada por Michael OO
Jockson? PR
G-Cd'_ma sonaria &f lo tocaran o - Conatruccion
con 3_;:;?&? | Sy Buditiva
 ¢Qué tacto tiene o s Senaibiliclad
arena? e
_ cQué re estds diciendo a ti : Interiorizacion
misma ohora? : (i Auditiva
5 .
St (didlogo interior)

Para evitar la confusién, imagina que este diagrama estd
pegado en la frente de la persona que tienes delante. No im-
porta que la izquierda de la persona sea tu derecha; simple-
mente mira el diagrama como si estuvieras encarado directa-
mente a la otra persona. (En general, estas direcciones se
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LAS MERECIDAS OACACIONES
OE INGRID

{ ngrfd va a cumplir 40 ahos, Y para su campfeaﬁna ha decidido
reqalarse unas vacaciones con todo incluido en Parfaguﬂ Esta
paseando por unas galerias comerciafes de su barrio cuando
descubre una agencia de viajes que no habia visto nunca. Alli
conoce a Sheldon, gue lleva la oficing, y le cuenta sus excitantes
proyectos.

«Sienta gue necesifo irme, ¢ mimarme a mi misma de una vez,
—fe dice Ingrid a Sheldon mientras se sienta en una silla defante
del escritorio. Alisa el regazo de su vestido ¢y mira hacia abajo, a
la derecha—. En el trabajo estoy somefida o tal presion que real-
mente necesito relajarme. —Después de suspirar, cruza una
pierna sobre la ofra, se inclina hacia delante g sacude la cabeza
levemente—. La fensién en lo oficina se me estd comiendd viva.»

Sheldon estd encantado. Frente a 6/ se sienta una venta lo
mar de ficil. Se apoya sobre su sillo, abre los brazos ampﬁmﬁenr
te y luego da una palmada repentina g sonrie o lngrid.

«Pues vaya —dice—, tenqgo las vacaciones de ensuefio que
desea. —Mira por encima un monfon de prospectos gue se es-
parcen sobre el escritorio—. jLimitese a disfrutar de lo que va a
verly 5
Le da a Ingrid un prospecto colorista, fleno de fas tipicas pal-
meras y los cielos de color azul intenso, g luego prosigue con el
mismo fono sin esperar su reaccion:

«Fantdstico, jno? Fijese en el color del agua, jun turquesa
resplandeciente! Mire estas casitas tan monas con sus fejados de
pajal ;o puede imaginarse a si misma en esta playa, tan amplia
y fan blanca?y Sheldon mira hacia arviba g hacia su derecha,
imaginando la vista.

fngnh" se desliza hacio atras sobre (o aiffo, mientras su cora-
z6n se ahoga. De alguna manera, a pesar de las bellisimas foto-

—
e ma
—

149



150

aplican a las personas diestras, que representan un 90% de la
poblacién.)

De forma incidental, estas acciones no coinciden con los
movimientos que realizan tus globos oculares cuando obser-
vas una habitacién o un paisaje, son totalmente independien-
tes de las exigencias de la visién. Tus globos oculares pueden
responder a dos propésitos: 1) contemplar a tu alrededor para
ver qué pasa; 2) activar los canales de memoria sensorial.

Cuando empiezas a fijarte en las pistas visuales, te puede
parecer que los ojos de las personas se mueven de forma aza-
rosa. Sélo necesitas un poco de prictica para leer estos movi-

~ mientos.

Diviértete, deja que pase con naturalidad y, por encima

- de todo, nunca le digas a nadie lo que estds haciendo. De otro
- modo, y sin lugar a dudas, la gente serfa demasiado conscien-

te de lo que hace y se confundirfa. Gudrdate estas habilidades

E para ti mismo.

Retrato robot

~ Las implicaciones de las pistas verbales y visuales que se han

discutido en este capftulo son de vital importancia para quien
quiera «conectar» con otros seres humanos y establecer un en-
tendimiento planeado. Cuando aprendas a reconocer cada
«tipo» o «grupo» al que pertenece una persona a la que acabas
de conocer, serds capaz de comunicar con ella en una longi-
tud de onda mds apropiada, ya sea Visual, Auditiva o Sensitiva.

Por este camino, habrds avanzado varias horas —y a veces
varios afios— respecto al lugar en el que te encontrarias si no
hubieras sabido cémo entender una preferencia sensorial indi-

vidual.
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Desarrollar un talento natural para detectar
preferencias sendoriales significa prestar mucha
atencion a los demdd, lo cual te convertird ya de
por Ji en alguien mds orientado hacia la gente.

En las préximas pdginas encontrards cuatro ejercicios es-
critos rdpidos que te ayudardn a consolidar tu aprendizaje.
Fotocopia estas pdginas o simplemente escribe en el libro. Re-
llena lo que puedas sin recurrir a este capitulo o al capitulo
anterior.

Los Auditivos querrdn enfrentarse a estos ejercicios ha-
blando, y decirse a si mismos las respuestas, y los Visuales
imaginardn en su cabeza las respuestas, pero éstas deben escri-
birse. Escribirlas te obligard a usar los tres sentidos, lo cual
representa la manera mds rdpida de incorporar esta informa-
cion en tu memoria y en tus habilidades vitales.

Cuando hayas rellenado todo lo que puedas, consulta las
pdginas anteriores para afiadir lo necesario a tus respuestas.

Las anteriores «pistas» para discernir las preferencias senso-
riales son generalizaciones, desde luego. Pero cuando varias de
estas generalizaciones apuntan hacia la misma direccién, exis-
ten muchas posibilidades de que hayas descubierto cudl es la
via principal de percepcién del mundo de una persona. Este
descubrimiento puede constituir tu herramienta m4s efectiva a
la hora de establecer entendimiento y conectar con los demds.
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Oisual Auditivo

Sensitivo
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Oisual

Auditivo
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Sensitivo

Oisual

Auditivo

Senaitivo




Oisual

Auditivo

Sensitivo

lh
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Recapitulemos

La gente se siente atraida por los demds, y estd an-

siosa por conectar, es decir, por agradar.
Los comunicadores que suelen tener éxito no
salen al mundo cada dia cargados con sus habili-
dades y sus técnicas, sino que reaccionan segun lo
que les ofrece cada dfa.

La gente, las cosas y los sucesos de tu vida fluyen con faci-
lidad si sabemos «soltarnos». Esta es la diferencia entre quie-
nes se esfuerzan y no consiguen nada y quienes aparentan ha-
cer bien poco y lo tienen todo.

Cuanto mds actues de acuerdo a lo que hayas aprendido
en este libro, con menos esfuerzo podrds establecer enten-
dimiento con los demds. Desde luego, debes practicar, pero
pronto se convertird en algo tan natural como montar en bici-
cleta o nadar (que por cierto son dos habilidades que también
asimilaste el dia que dejaste de preocuparte y actuaste con la fe
necesaria).

Este libro trata de la forma de conectar con tu fuente de esti-
mulos mds importante: los demds. Trata de establecer entendi-
miento, un vinculo instantdneo con ellos mientras conectdis
mentalmente. Ya has visto que el entendimiento es el vinculo
entre acabar de conocer a alguien y comunicar, y que la calidad y
la profundidad del entendimiento que establezcas puede afectar

al desenlace. El entendimiento puede ser natural o planeado.

157



Nos hemos fijado en el significado de la comunicacién en
relacién a la respuesta que obtienes, y de cémo, para que la
comunicacion se resuelva tal como se ha deseado, nuestro
querido SIC (nuestro «tal cual») puede ser de gran utilidad.
De hecho, ello sucede no sélo en la comunicacién, sino en
todos los aspectos de tu vida en los que quieras obtener un
resultado positivo.

La plantilla bdsica para saludar a alguien a quien acabas de
conocer es: Abrete - Mira - S¢ radiante - ;Holal» - Inclinate.
Serds el primero en lenguaje corporal, contacto visual, sonrisa
y saludo verbal, y la inclinacién te prepara para empezar a
sincronizar. Puedes acordarte de que cuando apuntas tu cora-
z6n hacia otra persona, transmites tu franqueza.

Puedes elegir tu actitud. Una Actitud Realmente Positiva
es ideal en relacién a la percepcién que los otros tienen de ti y
a tu propio modo de sentirte. Ya sabes que tu actitud sostiene
tu congruencia, tu credibilidad, de acuerdo con las tres «V» de
la comunicacién. En otras palabras, cuando te presentas con
una Actitud Realmente Negativa, como el enfado, se te ve
enfadado, suenas enfadado y utilizas palabras que denotan en-
fado, en definitiva, aspectos bien desagradables. En cambio, es
fdcil caer bien cuando adoprtas una Actitud Realmente Positi-
va, es decir franca, porque se te verd franco, sonards franco y
usards palabras francas.

Hemos hablado del lenguaje corporal, abierto y cerrado,
y hemos visto que, junto a las expresiones faciales y los gestos,
influye en un 55% en la percepcién que los demids tienen de
nosotros. Por este motivo es tan provechoso sincronizar para
establecer un entendimiento planeado.

Cuando decimos «Me gustas» a alguien, lo que queremos

decir, realmente, es «Soy como ti». En el entendimiento pla-
neado, no esperamos con optimismo para ver si tenemos algo
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en comun, sino que vamos directamente a sincronizar con el
lenguaje corporal, el tono de voz y las palabras de la persona
con la que hablamos. Sabemos que, inconscientemente, he-
mos estado sincronizando respuestas emocionales durante
toda la vida, procedentes de las personas que nos han influido
—padres, cényuges, maestros, etc.—, y por consiguiente es
ficil y natural sincronizar con los demds para que se sientan
cémodos con nosotros.

A la hora de hablar con una persona a la que acabamos de
conocer, hemos visto que las preguntas son los generadores
de conversacién, y que pueden dividirse en dos categorfas: abier-
tas y cerradas. Las preguntas abiertas abren a la gente, y éste es
cl objetivo de la conversacién. Sabes que si proporcionas in-
formacién emocional y verbal, «mantendrds la bola en juego».
Conversar significa describir tus experiencias a los demds, y
cuanto mds coloristas sean tus explicaciones, cuanto mds fécil
te resulte «hablar en color», menos les costard imaginar y
compartir tus experiencias y, en consecuencia, incrementar el
vinculo y el entendimiento planeado que estds creando.

Para tu sorpresa y tu placer, has aprendido que cada per-
sona a la que conoces (sea 0 no por primera vez) se te presenta
como un rompecabezas sensorial. ;Prefieren conectar en una
longitud de onda Visual, Auditiva o Sensitiva? Has comenza-
do a desarrollar una perspicacia acerca de sus percepciones del
mundo que los rodea.

De hecho, incluso si has empezado a aplicar las técnicas
de este libro y lo has hecho de forma incorrecta, jen realidad
sigues actuando como es debido! Estds siendo activo con la
gente, por oposicién a reactivo o pasivo. No existe posibilidad
de retroceso; no puedes perder. Si observas minuciosamente el

lenguaje corporal y las expresiones de la gente, si escuchas sus
palabras, si te fijas en sus movimientos oculares, si proporcio-
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nas respuestas de retorno y estableces conversacién, estds sien-
do activo, y no puedes dejar de caerles bien. Siempre que adop-
tes una Actitud Realmente Positiva.

¢Por dénde empiezo?

Permfteme que te repita que no se trata de una nueva manera
de ser, ni de una nueva manera de vivir. No te he dado una
varita mdgica para que corras a la calle con ella y empieces a
dar golpecitos a la gente en la cabeza hasta que les caigas bien.
Se trata de herramientas y técnicas que te ayudan a establecer
rapidamente un buen entendimiento.

Nos hemos ocupado de las cuatro 4reas bdsicas que per-
mitirdn que le caigas bien a la gente en 90 segundos como
mdximo: actitud, sincronfa, conversacién y preferencias sen-
soriales. Perfeccionar cada una de estas dreas incrementard tu
habilidad para comunicarte con efectividad y rapidez con los
demds. Cuando aprendas a incorporar estos cuatro pasos en
tus encuentros cara a cara, los efectos serdn mucho mds evi-
dentes.

Tt ya sabes por qué conectas de forma natural con ciertas
personas y no con otras, y desde que has empezado el libro,
probablemente has empezado a mejorar tus relaciones en casa
y en el trabajo. Te acercas a la gente con mayor confianza y
sinceridad y disfrutas de cada nueva experiencia. Y te has dado
cuenta de que posees la mayor parte de las habilidades necesa-
rias para establecer conexiones naturales con los demis.

Cuanto mds uses las numerosas herramientas que hemos
ido compartiendo a lo largo de este libro —desde la imagen

que proyectas con una Actitud Realmente Positiva hasta la
sinceridad y el carisma que transmites con tu saludo, pasando
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por la comodidad y la empatia generada por la sincronia y la
habilidad para reconocer en qué sentido conffa mds una per-
sona— mds capaz serds de establecer entendimiento con faci-
lidad y de lograr caer bien a la gente en 90 segundos como
mdximo.

Si tuviera que asignar una prioridad a uno de estos cuatro
aspectos, la Actitud Realmente Positiva es la herramienta mds
poderosa a la hora de generar buenos sentimientos en ti mis-
mo y en los demds. La actitud es contagiosa y evidente, y te
precede. Tu actitud lleva consigo la coherencia de tu lengua-
je corporal, tu tono de voz y las palabras que empleas. Nota-
rds una mejora inmediata en tus habilidades relacionales tan
pronto como comiences a administrar tu actitud. En la otra
cara de la moneda, si no la manejas de forma adecuada, tu
actitud funcionard contra ti, con toda seguridad. La actitud
puede atraer o repeler.

Seguidamente, sin duda, se encuentra el sorprendente po-
der de la sincronfa. Como ya has visto, la sincronfa forma
parte de nuestro bagaje natural, y consiste en lo que ya hace-
mos de manera inconsciente con la gente que nos gusta. Cuan-
do conoces a alguien y deseas establecer un entendimiento
rapido, empieza a sincronizar de inmediato. Al principio te
parecerd extrafio, a menos que realices el ejercicio de sincronfa
en grupos de tres (véanse las pdginas 87 y 88), en cuyo caso te
preguntards cémo te las has podido arreglar hasta ahora. Dos
o tres dias bastan para llegar a ser un experto, incluso brillante,
en este aspecto. Después de todo, lo has estado haciendo toda
tu vida, de una forma o de otra, con la gente que sientes mds
cerca de ti.

A medida que tus habilidades de conversador se perfec-

cionen y alientes a la otra persona para que se suelte a la hora
de hablar, comprobards que dispones de tiempo para reali-
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zar observaciones acerca de las preferencias sensoriales. Deja
que esta mejora se produzca tranquilamente. ;Te acuerdas
de aquellos libros llamados «Ojo mégico», que se pusieron de
moda a principios de la década de 1990? Contemplabas fija-
mente una imagen extraia y, lentamente, a la larga, tus ojos se
volvian a enfocar y vefas una imagen en 3-D. El descubri-
miento de las preferencias sensoriales se produce de la misma
manera. Vas mirando, vas buscando, y te sientes frustrado, y
luego de repente vuelves a enfocar a la gente y ésta comienza a
tener un aspecto diferente a medida que vas estableciendo un
entendimiento elegante y profundo a nivel inconsciente, don-
de se consigue la verdadera unidad. El despliegue y la detec-
cién de las preferencias sensoriales de una persona en particu-
lar prosigue después de los 90 segundos y te proporciona el
vehiculo para viajar mucho mds alld en el entendimiento pla-
neado con dicha persona, que pasa a ser tu nueva gran fuente
de intercambios de todo tipo.

Por ejemplo, asistes a una conferencia y acabas de conocer
a Sylvie Clairoux, la jefa del departamento en el que te gusta-
rfa trabajar. La conexién es suave, cdlida, sincera y respetuosa;
tu Actitud Realmente Positiva y tu franqueza propician un
«saludo» perfecto. Aunque hay siete personas en la reunién, td
sincronizas con sus movimientos corporales pero sin estable-
cer un contacto visual excesivo. Su subconsciente lo detecta.
Se produce un contacto visual casual, ella sonrie educadamen-
te, td le devuelves la sonrisa: ;BINGO! Lo estabas practicando
a diario, y te habfas dado cuenta ficilmente, por su forma de
vestir, su tono de voz, la eleccién de sus palabras y sus movi-
mientos oculares de que probablemente era Auditiva. Cuando
hablas, sincronizas con su tono de voz y empleas palabras Au-

ditivas (¢Esto suena de maravillal»... «Cada uno de nosotros
ha pronunciado una opinién»). ;Acaso puede desagradarle
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este extrafio que parece, suena y se mueve casi casi como ella?
Durante un descanso, te la llevas aparte un momento.

«Me gustarfa escuchar algo mds acerca de la proposiciény,
empiezas.

«;Nos conociamos?», pregunta la sefiora Clairoux.

«jMe parece que le gustas!», susurra tu vocecita interior,

Asumir el entendimiento

Mientras escribo este libro, presumo, querido lector, que me
caes bien. Asumo que te necesito, y que tii me necesitas a mj.
Es mds, presumo que tengo razén. Esta idea me da confianza
para seguir escribiendo. Nos necesitamos el uno al otro; ésta
es la base real para nuestro entendimiento. Y ahora estamos
conectando.

Podemos dominar el poder de la imaginacién para esta-
blecer presunciones o asunciones positivas. Recibimos tanta
informacién de nuestros cinco sentidos que posiblemente no
podemos procesarla conscientemente en su totalidad. En lu-
gar de ello, la clasificamos en tres lotes separados. La mayor
parte de la informacién la borramos de nuestra consciencia.
Por ejemplo, no eras consciente de tu pie izquierdo hasta que
yo te llamé la atencién acerca de él, y probablemente no te
habfas dado cuenta de cémo te habfan crecido las ufias. El
segundo lote lo distorsionamos; lo dejamos penetrar en la ima-
ginacién y empezamos a jugar con él, imaginando las préxi-
mas vacaciones, volviéndonos paranoicos con la baterfa del
detector de humos... en definitiva, este tipo de cosas. Y el ter-
cer lote lo almacenamos bajo el clasificador titulado generali-

zactones, o presunciones. Cuando has visto una sartén, puedes
hacer una presuncién de que la gran cosa metélica que tu ve-

163



cino ha posado en el hornillo, con un mango largo y las crépes
chisporroteando dentro es una sartén; no tienes por qué po-
nerte a pensar continuamente para saber lo que es. Tu cerebro
realiza una presuncién por generalizacién. Por un lado, las
presunciones son estupendas para aprender, pero por el otro
llevan a formularse fantasfas parciales, sesgadas, limitadas y
peligrosas. Si tu imaginacién ha estado distorsionando la in-
formacién y ha logrado que la gente te asuste, todo lo que
pido es que entiendas que tu imaginacién te estd embaucan-
do, te estd llevando a realizar presunciones negativas acerca de
la gente, basadas en experiencias pasadas. En este caso, tu ima-
ginacién estd mandando en el partido, y el marcador es: Ima-
ginacién 1 - Ta 0.

Mantén a tu imaginacién bajo control. Contémplala como
el formidable vehiculo que es, y empléala para implantar ciertas
Presunciones Realmente Positivas. He aqui unas pocas asuncio-
nes para empezar a actuar. Después de leerlas, cierra los ojos y
mira qué aspecto tienen, cémo suenan y qué sensacion te dan:

Asume el entendimiento y la confianza entre td y los de-
mas.

Asume/confia que les caerds bien y que te caerdn bien.

Asume que lo que hards con los demds —conectar, sin-
cronizar, etc.— funcionard.

Asume que los demds te concederdn el beneficio de la
duda, y que td hards lo mismo con ellos.

Asume que lo que has aprendido en este libro funcionard
contigo porque ha funcionado para miles de personas.

Asume que estds introduciendo un nuevo factor en la vida
de los individuos a los que vas conociendo.

Asume que este nuevo factor es positivo, no sélo para sus
vidas, sino también para tu comunidad en conjunto.

Asume que una comunidad conectada es un lugar en el
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que nos alentamos, elevamos y estimulamos los unos a los
Otros.

La gente que se relaciona vive mds tiempo; la gente que
se relaciona consigue la cooperacién de los demds; y la gente
que se relaciona se siente segura y fuerte. La gente que se re-
laciona, evoluciona. Juntos nos encumbramos y caemos, jun-
tos triunfamos o abandonamos la lucha, juntos reimos y llo-
ramos. Al fin y al cabo, es la gente la que logra que los malos
tiempos sean soportables y los buenos sean mucho, mucho
mds dulces.

Una pardbola de hoy en dia

Recientemente he estado impartiendo un buen nimero de
conferencias a estudiantes universitarios. Muchos de ellos de-
sean un empleo parcial o de verano, y necesitan agudizar sus
habilidades laborales y relacionales. Nunca me olvidaré de un
estudiante en particular, que interrumpié malhumorado mi
charla.

«Escucha, he ido a2 un montén de entrevistas de trabajo y
nunca me contratan —se quejé—. Lo he intentado en una
tienda de comestibles, una farmacia, una oficina...»

Los estudiantes que estaban a su alrededor comenzaron a
reirse en voz baja. La razén resultaba bastante clara. El joven
vestia pantalones del ejército raidos y una camiseta con la pa-
labra «Rancid» estampada en el pecho (el nombre de un grupo
de thrash-puntk). En la oreja izquierda llevaba tres pendientes,
y lucia otro en la nariz. Pero esto no era todo, pues lucfa una
cresta de color verde brillante, que sobresalfa quince centime-

tros de su cabeza, que por cierto llevaba rapada.
«.Qué quieres?», le pregunté.
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«Un empleo, ;es que no te enteras?»

«;Has pensado en cambiar tus hdbitos para conseguirlo?»

Me miré con ferocidad, con los brazos fuertemente apre-
tados sobre su pecho. «;Cambiar qué?»

«;Qué te parece tu aspecto?», pregunté, inclindndome ha-
cia delante.

N1 hablar, tio! —grité—. ;S1 no les gusta mi aspecto,
estdn cometiendo discriminacién!y

«Mira, ya veo lo que quieres decir —dije (era una persona
Visual)—. Pero ambos sabemos cémo funciona el mundo. Asf
que, ;qué es lo que quieres? ;El empleo o el peinado?»

Se hizo un largo silencio. Finalmente relajé los brazos y
giré sus globos oculares hacia arriba. «Supongo que el em-
pleo», murmurd. Varios estudiantes rieron con buena fe. Len-
tamente, ¢l mismo comenzé a refr. Luego, todos nos refmos.
No se trata mds que de eso.
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