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			Prólogo

			Yo tampoco creo en el lenguaje gestual

			Estimado lector, al reparar en el título de este prólogo es posible que hayas pensado: «No lo entiendo, ¿este libro no va sobre lenguaje gestual?». Y la respuesta es sí, hablaremos del lenguaje gestual, pero desde un punto de vista realista, técnico y sin conjeturas, es decir, carente de creencias. Contaremos también con interesantes aportaciones de profesionales de diferentes sectores como el policial, el jurídico, el comercial, el educativo, el informativo y el médico que narrarán sus propias experiencias y hasta qué punto su percepción del lenguaje gestual los ha llevado a modificar una de las acciones más importantes de nuestra vida: la toma de decisiones. Posteriormente analizaremos estas experiencias con datos técnicos para evaluar qué es lo que percibieron, si detectaron un gesto de carácter universal o una percepción subjetiva, y por qué se producen estos procesos, ya que, de un modo u otro, todos analizamos la comunicación gestual de las personas que nos rodean.

			Normalmente, cuando se aborda el análisis de la comunicación gestual, se suele hacer de forma errónea, intentando atribuirle conclusiones totalitarias a partir de un único gesto, como por ejemplo afirmar que alguien miente por el hecho de mirar hacia un lado u otro, tocarse la nariz, apretarse las manos, reírse, mostrar una microexpresión facial, cruzarse de brazos, etc. Pues bien, resulta que no existe evidencia científica alguna que demuestre que un único gesto puede estar vinculado al hecho de mentir, del mismo modo que tampoco existe ninguna palabra que por el hecho de pronunciarla certifique que estemos mintiendo. La pregunta entonces debería ser la siguiente: ¿es posible obtener a través del lenguaje gestual algún tipo de información fiable? La respuesta es «sí, desde luego», y en las siguientes páginas aportaremos datos, análisis, conclusiones y experiencias reales con las que puedas sacar tus propias conclusiones. De ahí el título de este prólogo, «Yo tampoco creo en el lenguaje gestual»: los datos objetivos no son cuestión de fe.

			En el último capítulo de este libro te explicaremos qué es el análisis forense del lenguaje gestual, de qué modo se utiliza como medio probatorio en el sistema jurídico y cuáles son las tareas que realiza un perito judicial en esta especialidad, así como algunas anécdotas curiosas.

			A partir del año 2017, diferentes juzgados en España empezaron a solicitar análisis forenses del lenguaje gestual como medio probatorio con el fin de obtener una mayor información en aquellos casos en los que otro tipo de pruebas eran inexistentes o se requería una mayor información para dilucidar los hechos. Como ya imaginarás, los inicios fueron complejos y el camino, difícil. En este libro conocerás la historia y serás testigo de cómo empezó todo y la enorme evolución que ha experimentado este campo hasta nuestros días.

			Cuando iniciamos los primeros proyectos de investigación y desarrollo con el objetivo de trasladar datos objetivos respecto a la comunicación gestual y que estos formasen parte de un medio probatorio riguroso en nuestro sistema judicial, las primeras respuestas y opiniones de diferentes especialistas no resultaron precisamente halagüeñas; de hecho, ocurrió lo mismo cuando se intentó introducir las pruebas de ADN en el sistema jurídico. Gracias a ese escepticismo inicial, nos vimos obligados a desarrollar un sistema de obtención de datos que no dejase lugar a dudas y que además pudiese ser cien por cien auditable. Todo ello nos enseñó algo que incorporamos de inmediato a nuestro modo de proceder: si haces un buen trabajo, obtendrás buenos resultados.

			A todos aquellos que tuvieron a bien darnos su opinión, sinceramente, gracias.
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			El análisis forense del lenguaje gestual

			En las siguientes páginas encontrarás información técnica y científica interesante, anécdotas, así como conclusiones y reflexiones sobre el lenguaje gestual, y, cómo no, una descripción de cómo se realizan los dictámenes periciales sobre gestos, analizando una entrevista hecha por nosotros o a partir de vídeos que nos hicieron llegar.

			Empecemos por aclarar qué es el análisis forense del lenguaje gestual. Se trata de una herramienta multidisciplinaria que combina un conjunto de metodologías cientí­ficas, técnicas, jurídicas y matemáticas que tienen como meta obtener resultados objetivos respecto a la verificación y la autentificación de la espontaneidad y la coherencia del lenguaje gestual de un sujeto cuando hace referencia a hechos vividos. Por lo tanto, este estudio posibilita discernir si la gestualidad proviene o no de vivencias reales.

			Cada una de estas metodologías tiene un campo de acción:

			• Científica: hace referencia a la medición de tiempos de reacción, músculos faciales y análisis de gestos de carácter universal que provienen de unas reacciones fisiológicas.

			• Técnica: a partir de la entrevista, consiste en la obtención, medición y transcripción de los datos, la conexión de estos respecto al objetivo del dictamen, la organización de la información y que esta sea coherente.

			• Matemática: es el conjunto de cálculos numéricos que se llevan a cabo para la obtención de datos objetivos, así como la segmentación de los mismos.

			• Jurídica: tiene que ver con el modo en que debe tratarse toda la información y que condiciona cada una de las metodologías anteriores, ya que todas las actuaciones deben hacerse de una forma procesal y jurídica correcta.

			Expliquémoslo con ejemplos:

			- Imaginemos que estamos entrevistando a una presunta víctima de malos tratos. Al narrar los hechos, nos va explicando de qué modo sucedió todo. Supongamos ahora que, con el objetivo de obtener más detalles, se le realizan preguntas del tipo: «¿Te pegó con fuerza?», «¿Te gritó?», «¿Usó algún objeto para golpearte?». Realizar las preguntas de esta forma supondría una invalidación del dictamen pericial. ¿Por qué motivo? Pues porque el enunciado de la pregunta no puede contener la posible respuesta. Esto sería catalogado como pregunta sugestiva o entrevista guiada. Para obtener la misma información, la forma correcta de plantearlo sería la siguiente: «Describe la agresión», «Describe la forma en la que se comunicaba contigo», «Explica con detalle cuáles fueron las acciones que dieron lugar a cada una de las agresiones».

			- Imaginemos que nos encontramos redactando el ­informe y en algún punto del mismo debe quedar constancia de cuál fue el momento de la entrevista en el que se produjeron los gestos. Pero ¿qué su­cedería si en una parte del informe transcribes de forma literal las palabras de la persona entrevistada? Pues que también se podría invalidar, porque transcribir solo una parte es hacer sesgo de la información.

			Estimado lector, como suponemos que querrás saber con más detalle cómo se realiza el proceso, no te preocupes, porque dedicaremos un capítulo al desarrollo del dictamen pericial en lenguaje gestual.
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			Las expresiones faciales

			Las expresiones faciales del ser humano transmiten reacciones emocionales, entre otras cosas. Algunas de estas expresiones son de carácter universal, es decir, todos los seres humanos, sin excepción, las realizamos del mismo modo. Esta afirmación merece por nuestra parte una explicación que la acredite, pero si introducimos todos los artículos científicos existentes sobre la materia, la lectura sería eterna y poco entretenida. Así pues, argumentemos esta afirmación de forma sencilla. Si te vas de vacaciones a cualquier país del mundo y te sonríen, ¿cómo sabes que eso es bueno? ¿Por qué no lo interpretas como una amenaza? Si estás viendo los informativos y ves los testimonios de una catástrofe, ¿por qué eres capaz de identificar las caras de tristeza? Supongamos por un momento que las expresiones emocionales básicas tuvieran significados distintos según el país, y que en Colombia, México o Perú, una sonrisa significase ira, repulsión o tristeza. Si esto sucediese, la comunicación entre los seres humanos sería del todo imposible.

			Cuando hablamos de expresiones faciales universales, nos referimos a las que son el resultado de una reacción emocional. Las más conocidas son el miedo, la sorpresa, la ira, la repulsión, la tristeza, la felicidad y el desprecio. Antes de adentrarnos en cada una de ellas, entendamos cómo funcionan.

			Cuando el ser humano todavía no había desarrollado la capacidad de hablar, la comunicación no verbal se hacía indispensable para transmitir necesidades básicas para la supervivencia, como por ejemplo el miedo para comunicar una amenaza, la repulsión para avisar de una fruta en mal estado o la tristeza como petición de ayuda. A lo largo de la evolución, algunas de estas expresiones han permanecido como un sistema de comunicación en sí mismo y permiten transmitir en un segundo algo tan complejo como una emoción.

			El sistema límbico cerebral, formado principalmente por el cíngulo, el cuerpo calloso, la hipófisis, el hipotálamo, el fórnix, el tálamo, el hipocampo y la amígdala, es la parte de nuestro cerebro involucrada en la expresión facial y su interacción con las reacciones emocionales. La amígdala es, por decirlo de algún modo, el procesador central, la CPU del ser humano del que parten los impulsos neuronales que activan, entre otras cosas, la expresión facial cuando esta viene motivada por una reacción emocional. Es decir, que es incontrolable. De hecho, cuando tratamos de fingir una expresión facial, las partes de nuestro cerebro que se activan son otras, de ahí que el resultado facial no sea idéntico y se produzcan ciertas diferencias para cualquier ojo experto.

			Categorías de las expresiones faciales

			• Expresiones espontáneas: como su propio nombre indica, esta categoría hace alusión a las expresiones faciales que surgen de forma involuntaria y tienen como detonante común una reacción emocional. Se caracterizan por cumplir una serie de parámetros de distinción que ya iremos explicando.

			• Expresiones sutiles: son expresiones de baja intensidad. Se caracterizan por producirse en la parte alta o baja del rostro, cuando la intensidad de la emoción que las detona es muy baja.

			• Públicas administradas: se trata de las expresiones fingidas. Se caracterizan porque no cumplen los parámetros de distinción citados en el primer punto y se producen cuando un ser humano quiere hacer creer a otro que está bajo la influencia de una reacción emocional o pretende emitir un mensaje que, lejos de ser espontáneo, es del todo planificado.

			• Microexpresiones faciales: esta última categoría merece una dedicación especial por nuestra parte debido a la gran cantidad de información que se puede obtener de ellas y que constituyen una herramienta indispensable en el análisis de la expresión facial.

			Las microexpresiones faciales

			Se trata de movimientos musculares que se producen en el rostro de forma involuntaria y que derivan de las expresiones faciales básicas: sorpresa, miedo, ira, repulsión, felicidad y desprecio. Por cada una de estas expresiones se activan unos músculos faciales muy concretos y, por ende, lo mismo ocurre con las microexpresiones. Gracias a la activación de los diferentes músculos faciales se puede llegar a distinguir unas de otras.

			A diferencia de las expresiones faciales, las microexpresiones tienen lugar en una décima de segundo; es decir, el ser humano es capaz de activar y mover más de un músculo facial de forma simultánea en menos de medio segundo sin ser consciente de ello. Debido a esta velocidad es fácil pasarlas por alto, o bien detectarlas, pero no saber interpretarlas correctamente; esto originaría graves errores de interpretación que tendrían una influencia negativa en el modo de responder a ese gesto, e incluso pérdida de información en un contexto de comunicación. El hecho de no saber identificarlas no significa que no existan; por lo tanto, con la formación y el entrenamiento adecuados, cualquier persona, sin necesidad de tener ninguna capacidad especial, puede desarrollar la habilidad de detectar microexpresiones faciales a tiempo real.

			Su velocidad no es lo único que las caracteriza, también es necesaria una condición que tiene que darse en todos los casos, y es cuando el individuo intenta ocultar o reprimir una reacción emocional. Dicha intención puede generarse de forma consciente o inconsciente, pero lo interesante del análisis es identificar el elemento, el contexto, la persona o la situación que provoca en el individuo la necesidad de no mostrar una reacción emocional.

			La principal ventaja de saber detectar microexpresiones faciales reside en la obtención de información a corto plazo de nuestro interlocutor, sin la necesidad de que este verbalice explícitamente cómo se siente respecto a aquello que nos está contando o sobre aquello que nosotros le transmitimos. Aquí entra en juego otra de las características de las microexpresiones faciales: la coherencia. Tal y como se ha explicado en el párrafo anterior y en un primer nivel de análisis, una microexpresión facial se produce cuando existe la intención de ocultar o reprimir una reacción emocional. Una vez establecido esto, el segundo nivel de análisis corresponde a la evaluación de la coherencia; es decir, ¿hay alguna relación entre lo que se dice, oye, toca, huele o ve y lo que se muestra en la cara? En ocasiones el resultado de este segundo nivel es vinculante, pero en otras se producen contradicciones en dicha relación y se constata una desvinculación entre lo que siente la persona con lo que pretende comunicar de forma deliberada.

			Llegados a este punto es importante advertir que el hecho de que se produzca una microexpresión facial no significa que se esté mintiendo. Aun así, conocer estas microexpresiones es indispensable para detectar la mentira.
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			La mentira

			¿Alguna vez te has preguntado por qué el ser humano miente? Es obvio que cada individuo tiene sus motivos para mentir en un momento u otro, pero lo que tienen en común todas las mentiras, con independencia de sus consecuencias, es la necesidad de obtener con el menor esfuerzo posible un resultado que beneficie de algún modo o que no perjudique al que las dice. Es algo que aprendemos de forma progresiva desde pequeños, con frases del tipo «yo no he sido» para librarnos de una reprimenda. Con el paso de los años, las mentiras se hacen cada vez más complejas según qué objetivo tengan.

			Llegados a este punto, se hace imprescindible que definamos qué es mentir. Todos hemos oído en alguna ocasión frases como «yo no mentí porque no dije nada». Se nos plantea entonces un par de cuestiones: ¿es necesario hablar para mentir?, y ¿omitir información constituye mentir? Analicemos algún ejemplo para arrojar un poco de luz.

			Un señor se dirige a un centro comercial para hacer la devolución de un producto que considera defectuoso; este tenía quince días de garantía, y ya habían pasado diecisiete. Al llegar al mostrador, el dependiente se confunde entre un mar de papeles y afirma: «Veo que lo compró la semana pasada, le hago el tíquet de devolución y puede pasar por caja», pero el cliente no dice nada, simplemente recoge el comprobante y hace la devolución. Enfoquemos el mismo ejemplo desde otro punto de vista e imaginemos que al llegar al mostrador el empleado le pregunta: «¿Cuándo lo compró?», y el cliente responde: «La semana pasada». ¿El cliente ha mentido en ambas ocasiones o solo en la segunda? Pues, querido lector, resulta que el cliente ha mentido en ambas ocasiones. Mentir implica el hecho de permitir de forma consciente que otra persona se haga una idea equivocada acerca de algo. Por lo tanto, no es necesario hablar para que esto suceda.

			En lo que se refiere a los gestos, no todas las mentiras son detectables a través de ellos. La intensidad de los gestos ser hará más visible en función del beneficio o perjuicio que obtenga quien haya mentido como resultado de dicha mentira. Aunque no sea necesario hablar para mentir, resulta más fácil la detección del engaño a través de los gestos cuanto más interactúa el mentiroso, ya sea emitiendo o recibiendo información.

			¿Es cierto que hay gestos a partir de los cuales se pueden detectar las mentiras? La respuesta es «sí y no». Analizando un gesto por separado, no existe ninguno que sea sinónimo de mentir, al igual que tampoco existe ninguna palabra que por el hecho de decirla implique que se está mintiendo. Debemos entender un gesto como la expresión de una palabra, un mensaje o un concepto que puede variar su significado en función del contexto en el que se encuentre. Demos entonces una explicación de los gestos más comunes y su relación con el engaño.

			La cara es la herramienta principal para el análisis de reacciones emocionales. No obstante, cuando tratamos de fingir una expresión facial de carácter emocional, los músculos que se mueven no son los mismos, ni tampoco la dirección en la que se mueven, la velocidad, la simetría y el tiempo de carga y descarga de la energía en el rostro. Esto es debido a que las partes del cerebro que se activan son diferentes a las que están involucradas en una reacción involuntaria. Por ejemplo, si nos cuentan algo que nos hace reír o llorar, no planificamos de forma consciente la actividad muscular en el rostro para poner una cara u otra; simplemente sucede, sin más. De hecho, existen lesiones cerebrales que impiden a una persona activar sus músculos faciales de forma voluntaria; sin embargo, cuando esta persona reacciona emocionalmente, su cara sí refleja actividad.

			El hecho de fingir una expresión facial o de mentir no siempre se da por motivos deshonestos; a veces mentimos para no herir los sentimientos ajenos o por hacer lo que se espera de nosotros en un entorno social concreto, como por ejemplo en el trabajo, cuando recibimos una orden con la que estamos disconformes, pero sabemos que esta forma parte de nuestra obligación. O cuando un amigo nos pide opinión sobre su corte pelo o cualquier otra cuestión; si intuimos que nuestra respuesta más sincera puede dañar su sensibilidad, es habitual que mintamos sobre lo que estamos pensando. Incluso en ocasiones lo hacemos de forma inconsciente. Por tanto, podríamos concluir que la mentira per se no es ni buena ni mala, todo depende del uso que se haga de ella. Y, en ocasiones, se hace necesaria para la interacción social.

			A continuación, pasemos a explicar algunas de las expresiones faciales universales, su composición, su significado y su relación con la mentira.

			La expresión facial y la mentira

			En relación con los distintos gestos relacionados con el engaño, la expresión facial deviene en la fuente de información más amplia y con más matices. Esto es así porque, a diferencia de otros gestos, como apuntábamos antes, el rostro es capaz de mostrar emociones, y las emociones pueden conectar con una historia, un acontecimiento o una vivencia y la percepción que tenemos de esta. Si alguien nos cuenta una historia y eliminamos de esta el contenido emocional, el resultado es un conjunto de datos incapaces de conectar con otro ser humano, sin mensaje, sin trascendencia. Este aspecto es el que debemos tener en cuenta al analizar el rostro en busca de un engaño. Para hacerlo, es fundamental entender qué transmite cada una de las expresiones faciales y sus microexpresiones. Cada expresión facial tiene una serie de parámetros de identificación —algunos físicos y otros psíquicos— que la hacen única. Estos parámetros son los siguientes:

			• Causa de ejecución: es el motivo universal que de­sencadena la reacción emocional.

			• Periodo de carga y descarga: es el tiempo que transcurre desde que la reacción emocional comienza hasta que desaparece.

			• Durabilidad en el rostro: este parámetro está unido al anterior, ya que los periodos de carga y descarga definirán la durabilidad de la expresión en el rostro.

			• Músculos fidedignos: son músculos concretos del rostro que nos sirven de guía para distinguir e identificar la expresión facial en caso de duda.

			• Utilización voluntaria: hace referencia al contexto en el cual el ser humano imita la expresión facial y sus motivos.

			• Mezcla común: hace referencia a la expresión más compatible y se da en el rostro de forma simultánea.

			• Reacción psíquica: se trata de la reacción que surge como resultado de la emoción y que condiciona nuestros actos.

			• Reacción física: es el comportamiento fisiológico que desencadena cada reacción emocional.

			Una vez aclarados estos conceptos, pasemos a conocer cada expresión facial y su relación con la mentira.

			Miedo

			Causa de ejecución. Percepción de vulnerabilidad. Esto implica que cuando se produce la expresión facial de miedo, la persona se siente vulnerable respecto a la información que recibe o emite.

			Anécdota de los autores. Hace unos años interrogamos a un hombre que había sido denunciado por malos tratos. Estaba convencido de que, a pesar del forcejeo, no habría marcas físicas que evidenciaran sus actos y, por consiguiente, todo se reduciría a su palabra contra la de su esposa. Pero él no podía tener la total seguridad puesto que, tras producirse los hechos, la mujer se fue directamente a la policía, luego al hospital y, a continuación, a casa de un familiar, con lo que impidió del todo el contacto entre ambos a partir de la agresión. Una vez en el interrogatorio, le pedimos al hombre que narrara los hechos. Al margen del cúmulo de incoherencias gestuales que pudimos observar, en un momento determinado del interrogatorio le dijimos: «¿Sabes que en breve nos llegará el informe del hospital al que fue tu mujer?». En ese momento, la cara de miedo del hombre inundó su rostro, dejando patente que, efectivamente, existía la posibilidad de evidencias físicas. Al ver su expresión de miedo en el rostro le hice una sugerencia: «Creo que, si nos cuentas con exactitud lo que pasó, será mejor para ti». Acto seguido, el hombre confesó la agresión. No obstante, aunque no lo hubiera hecho, también disponíamos de evidencias suficientes en nuestro informe que demostraban una total falta de espontaneidad y coherencia en su lenguaje gestual al explicar detalles de los hechos.

			PARÁMETROS DE IDENTIFICACIÓN DEL MIEDO

			Periodo de carga y descarga. En el caso de la reacción emocional de miedo, el periodo de carga dependerá de si la persona considera que está bajo una amenaza inminente o inmediata. La amenaza inmediata hace alusión a todo aquello de lo que estamos prácticamente seguros que nos puede suceder casi al instante, bien sea en un aspecto tangible o intangible. Sin embargo, la amenaza inminente está relacionada con el temor o la creencia de lo que puede pasar, sin que esto pase o esté pasando; de hecho, las reacciones vinculadas a las amenazas inminentes se aprenden de forma progresiva con el paso de los años. Un ejemplo: cuando un conductor habitual va de copiloto en un coche y este se acerca mucho al vehículo de delante, hace el gesto de pisar el freno como si estuviera conduciendo; es acto reflejo aprendido. Otro sería cuando sabemos que nos vamos a enfrentar a una posible situación de riesgo y, además, poco habitual, como por ejemplo un salto en paracaídas.

			En lo que al rostro se refiere, y su relación con la expresión de miedo, el periodo de carga emocional, y, por consiguiente, su duración en el rostro es rápida. Se muestra de una forma abrupta y resulta visible ante los dos tipos de amenaza, la inminente y la inmediata, pero con una diferencia: si la amenaza es inmediata, la expresión será visible en el momento en el que la persona perciba, a través de cualquiera de sus sentidos, la información que provoca el miedo; en cambio, si la amenaza es inminente, no solo reaccionará en ese momento, sino que el hecho de recordar la situación a la que va a enfrentarse también puede hacer aflorar la reacción emocional. En cualquiera de los dos casos, la expresión se ejecuta en el rostro del mismo modo, pero en el caso de la amenaza inminente, la expresión puede ser más duradera. No obstante, nunca llega a superar los dos segundos seguidos de la expresión en la cara.

			Anécdota de los autores: hace unos años recibimos a un proveedor de mensajería con el que nos reunimos para evaluar la posibilidad de contratarlo. La necesidad de este servicio se extendía a nivel nacional y la documentación debía cumplir unos plazos específicos respecto a las horas de entrega; de hecho, le hicimos saber que para nosotros era más importante la franja horaria que el día, pudiendo de ese modo renunciar a la urgencia de un plazo de veinticuatro horas siempre y cuando la franja horaria estuviera dentro de nuestras necesidades, y que fuesen capaces de informar en qué fecha se entregaría dicha documentación. Para el proveedor (vendedor) resultaba un acuerdo interesante ya que le suponía la venta de un servicio de facturación continuada. Durante la negociación, el vendedor escuchó nuestras necesidades, que explicamos con mucho detalle, y cuando empezó a hablar para convencernos, centró la negociación en las ventajas de sus precios respecto a otras empresas de la competencia. Una vez que hubo terminado su exposición, le dijimos: «Vale, nos convence. Estamos dispuestos a firmar el contrato hoy mismo y empezar mañana. Pero si no se cumplen las condiciones solicitadas respecto a la franja horaria, anularemos todos los pedidos de forma inmediata». En ese momento, la cara de miedo del vendedor fue una auténtica revelación; incluso se quedó unos segundos sin habla. Después rompió su silencio diciendo: «Sí, sí, por supuesto, no se preocupe, ningún problema», y acompañó estas palabras con otros gestos que, como iremos describiendo en el libro, reflejaban su falta de seguridad. En ese momento tuvimos claro que no era el proveedor adecuado y, lógicamente, contratamos a otro. Sin embargo, meses más tarde, por esas cosas que tiene la vida, tuvimos un encuentro casual con un abogado que conocíamos y nos pusimos a charlar. Al detectar su preocupación, le pregunté: «¿Qué te pasa?, ¿te veo enfadado?». Su respuesta fue: «Estoy harto de la empresa que me lleva la mensajería, no son capaces de cumplir con lo establecido». Efectivamente, era la misma empresa del vendedor con cara de miedo.

			Músculos fidedignos. En la mayoría de las expresiones faciales, los músculos fidedignos (que nos ayudan a autentificar la expresión) son los relacionados con las cejas y los párpados: el occipitofrontal y el orbicular de los ojos. Esto se debe a la dificultad que supone mover estos músculos con precisión, sobre todo la dirección adecuada, el tiempo de ejecución y la simetría en el movimiento. En el caso de la expresión facial de miedo, el párpado inferior adquiere un movimiento muy específico, rozando la base del iris, mientras que el superior, al abrirse, también se retrae.

			Utilización voluntaria. Este parámetro se refiere a expresiones que, de forma voluntaria, intentamos imitar para comunicar algún mensaje. En este caso, la expresión de miedo es la gran excepción. Apenas se usa el intento de imitar esta expresión facial con el objetivo de dar a entender que tenemos miedo. Esto es debido a que la expresión de miedo, con los catorce músculos que mueve, es una de las más desconocidas por la mayoría.

			Mezcla común. El parámetro de mezcla común determina cuál es la expresión facial que con más asiduidad se mezcla y aparece en el rostro. Cuando se da este hecho, y dos expresiones faciales de carácter emocional aparecen en el rostro de forma simultánea, estas se sitúan en la parte alta o baja del rostro. La división entre una y

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
		


	



	El ensayo que nos presenta un método único para descifrar los pequeños gestos que delatan a un criminal.
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El sistema de comunicación más usado en el ámbito jurídico es la palabra escrita: transcripciones de acusados, víctimas, testigos, dictámenes periciales, sentencias, etc. Sin embargo, el momento en el que un ser humano aporta más información al mensaje que transmite se produce cuando se ve inmerso en algún tipo de emoción, miedo, sorpresa, ira, repulsión, tristeza, felicidad, desprecio... Cuando escuchamos y observamos a alguien, la percepción de estas reacciones emocionales, unida al mensaje que se transmite de forma verbal, es lo que nos hace darle más o menos credibilidad.
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