
		
			
				1.
				LA CONVERSACIÓN
SILENCIOSA
			

			La primera impresión que nos causa una persona se produce en siete segundos y el 93% de la información que comunicamos depende del lenguaje corporal, no tiene nada que ver con lo que decimos. Entender la comunicación no verbal es una ventaja para cualquier profesional.

			Los resultados profesionales dependen en gran medida de cómo te relacionas con los demás, comunicar con claridad y eficacia es una habilidad imprescindible si realmente quieres mejorar tu capacidad de inspirar a otras personas, de compartir tu visión, de ser persuasivo y de comprender mejor a tus interlocutores.

			Cada conversación tiene dos partes, la verbal consciente y racional y la no verbal inconsciente y emocional. La verbal, lo que expresamos conscientemente mediante palabras, es la conversación que conocemos y estamos habituados a preparar, estudiar y analizar. Por el contrario, la conversación no verbal se produce a nivel no consciente, de forma simultánea, y en general no sabemos que estamos comunicando con nuestros gestos, con la mirada o la entonación de la voz.

			El lenguaje corporal comunica las emociones y se expresa más rápido que la comunicación verbal, los gestos comunican sentimientos, emociones, intenciones unas fracciones de segundo antes de que la persona hable. Este hecho suele asombrar, el lenguaje corporal no solo transmite el 93% de la información, sino que lo expresa antes de que la persona diga lo que sea con palabras. Por tanto, antes de que la persona verbalice su opinión puedes observar las expresiones y gestos que comunican la emoción que realmente siente, y si lo que nos dice el lenguaje corporal coincide con el mensaje verbal, cuando no hay disonancia y las dos conversaciones son congruentes, están alienadas, la persona es creíble, auténtica, honesta. En cambio, si tu lenguaje corporal contradice a tus palabras, no eres creíble. Un gesto, una expresión puede reforzar el mensaje verbal que estás diciendo o destruirlo, literalmente destruirlo. Nuestro cerebro de forma innata e intuitiva confía más en lo que le está diciendo el lenguaje corporal, por eso la comunicación no verbal tiene tanto impacto en la percepción de credibilidad.

			Gracias a la neurociencia, en los últimos años hemos avanzado mucho en la comprensión de cómo funciona la comunicación humana y por primera vez estamos entendiendo cómo se produce esta interacción a nivel no consciente entre personas, qué mensajes intercambiamos y el impacto que tiene en las relaciones que construimos con cada persona. Por tanto, conocer qué estamos comunicando con nuestro lenguaje corporal es vital para cualquier persona y sobre todo para aquellas cuya profesión depende de la credibilidad, de generar confianza, de la capacidad de conectar con los demás.

			Tanto si eres abogado, médico o directivo, además de tener el conocimiento y experiencia necesarios para desarrollar tu trabajo con calidad profesional, es esencial que te asegures de que tu comunicación no verbal corrobora tu conocimiento y experiencia. En el caso de la relación médico-paciente, un estudio sobre denuncias de pacientes demostró que en la mayoría de casos el motivo no era la competencia técnica del médico, sino la forma de relacionarse. Los pacientes habían denunciado al médico porque no se habían sentido atendidos, no habían percibido que el médico se estuviese ocupando de ellos, no les había generado confianza; en definitiva, era un problema de comunicación del médico, no de conocimientos clínicos.

			Conocer y utilizar el lenguaje corporal apropiadamente te ayudará a establecer relaciones más positivas con los demás, a reforzar vínculos, a comunicar tus ideas y opiniones de forma persuasiva, a mejorar tu capacidad de transmitir confianza, credibilidad y carisma. Conseguirás mejorar el resultado de tus conversaciones y tu capacidad relacional.

			También serás capaz de entender y predecir el comportamiento de las personas, anticipar si el cliente va a comprar, la decisión de un inversor potencial o la motivación real de tu interlocutor; identificarás si has conseguido un verdadero acuerdo o estás ante un posible conflicto, y con la práctica llegarás a reconocer cuándo te mienten, pero sobre todo te sentirás más seguro de tu capacidad para comunicar tus ideas y opiniones, con la eficacia y claridad que solo se consigue cuando se dominan las dos conversaciones, cuando tus palabras y tu cuerpo dicen lo mismo.

			El psicólogo Albert Mehrabian1 en una investigación sobre comunicación de emociones identificó que solo el 7% de toda la información que recibimos nos llega a través de las palabras. El resto es comunicación no verbal, y se divide en un 38% que nos llega por medio de la voz y el 55% que proviene de los mensajes emitidos por las expresiones faciales y por todo el cuerpo a través de los gestos, la postura, el espacio, etc.

			En pocas palabras, el cuerpo es un gran «hablador», pero habla un idioma que no conocemos bien y envía mensajes que a menudo malinterpretamos.
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			El lenguaje corporal es la herramienta más poderosa a nuestra disposición para establecer relaciones verdaderamente positivas con los demás.

			El principal problema al que nos enfrentamos es que no somos plenamente conscientes del enorme impacto que gestos, posturas, expresiones, miradas y otras señales no verbales tienen en la creación de «puentes» hacia los otros.

			Todos los seres humanos lo practicamos, pero con diferentes niveles de consciencia. Hay personas con mucha intuición en este ámbito que, prácticamente sin conocimientos teóricos ni entrenamiento especial, tienen la habilidad de interpretar y leer correctamente el lenguaje corporal de otras personas. En general, lo utilizamos de una forma inconsciente e intuitiva, sin embargo, para mejorar nuestra capacidad de comunicación nos hace falta estudiarlo y practicarlo. Es como aprender un idioma, hay que conocer unas reglas gramaticales, de sintaxis, un vocabulario y practicar, sobre todo practicar mucho.

			Las personas consideradas como «buenas comunicadoras» son excelentes en la escucha activa, son grandes observadoras y han descubierto los secretos de la comunicación no verbal; son capaces de interpretar los gestos, las expresiones y de entender qué está sintiendo su interlocutor. Han incrementado su capacidad de comprensión sobre qué está pasando en cada conversación, y además son conscientes de los mensajes que comunican con su lenguaje corporal y lo tienen en cuenta para mantener conversaciones eficaces.

			
				CÓMO PROCESA EL CEREBRO HUMANO LA COMUNICACIÓN VERBAL Y LA NO VERBAL

				Todos somos expertos «inconscientes» en lenguaje corporal, es innato, los seres humanos estamos preparados genéticamente para observar las señales del lenguaje corporal y entender su significado.

				El funcionamiento del cerebro humano es el sistema más complejo que se conoce en el universo. En los últimos años la neurociencia ha avanzado enormemente gracias a nuevas tecnologías que permiten ver el cerebro en acción. Por ejemplo, cuando estamos tomando una decisión la resonancia magnética funcional permite observar en directo qué áreas cerebrales se están activando. Han sido los recientes avances de la neurociencia los que nos han permitido comprender el impacto de la comunicación no verbal en la comunicación humana. Somos más emocionales y menos racionales de lo que creíamos, y las emociones intervienen en la mayoría de decisiones que tomamos.2

				El premio nobel, Daniel Kahneman estudió las dos formas en que tomamos decisiones, a las que denominó sistema 1 y sistema 2. El sistema 1 es rápido, automático, no consciente, emocional e intuitivo, y en él participan varias estructuras del sistema límbico cerebral. El sistema 2 es lento, consciente, controlado, no funciona sin atención y requiere energía. Una vez activado puede filtrar las decisiones instintivas del sistema 1, pues en él participan varias áreas del neocórtex, la parte del cerebro más reciente, responsable del pensamiento consciente. El neocórtex puede racionalizar las decisiones intuitivas que hemos tomado, pero tarda más en activarse. La mayoría de decisiones tienen un componente emocional y racional en diferentes proporciones.

				Emoción y razón no siempre están de acuerdo. Por ejemplo, en una compra por impulso, un estímulo sensorial hace que el límbico (sistema 1) decida poner en el carro de compra un perfume caro. Una fracción de segundo más tarde la información llega al neocórtex (sistema 2) donde el impulso se adapta al contexto, valora si el precio es adecuado o no, si el perfume es necesario y toma la decisión final de compra. El sistema límbico es clave en la comunicación no verbal, tanto en la generación de sus formas de expresión como en la capacidad innata de interpretar su significado. Este hecho explica por qué una parte del lenguaje corporal es universal.

				Cada emoción repercute en diferentes partes del cuerpo, por ejemplo, cuando algo nos asusta y sentimos miedo la emoción se refleja en la expresión facial de la cara, el tono de la voz es más alto, el cuerpo se paraliza o sale corriendo, y la sangre se va a las piernas. Estas son expresiones que vemos y reconocemos aunque la persona que las está experimentando no las verbalice.

				Los seres humanos estamos genéticamente dotados para observar y comprender las señales del lenguaje corporal. Fue nuestra primera forma de comunicación y fue fundamental para sobrevivir. El límbico es el responsable de la valoración inmediata que hacemos cuando conocemos a una persona; en siete segundos juzga si puede confiar y si la persona es competente. Esta primera impresión que nos causa alguien se basa en su comunicación no verbal y su raíz es la necesidad ancestral de identificar el peligro. Por supuesto es una valoración no consciente, es instintiva; el límbico no nos pide permiso para llevarla a cabo.

				En definitiva, la comunicación entre humanos se produce mayormente a nivel no consciente, el neocórtex puede procesar el equivalente a cuarenta bits de información por segundo, pero nuestro cerebro no consciente es capaz de gestionar once millones de bits por segundo. El límbico expresa las emociones a través del lenguaje corporal antes de que el córtex hable, es más rápido.3
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				En mi trabajo entrenando directivos, abogados o médicos, muchos clientes se rebelan ante este hecho: ¿para qué he dedicado tanto tiempo a preparar la presentación si mis interlocutores me juzgarán antes de que empiece a hablar? Es cierto, pero si inviertes en desarrollar tus habilidades de comunicación no verbal, tendrás las claves para mejorar tu capacidad de proyectar lo que realmente quieres comunicar en cada momento.

				Por último, en esta breve descripción de cómo el cerebro humano procesa la comunicación verbal y la no verbal, vamos a hablar de los fundamentos neurocientíficos de la empatía.

				Empatía es la capacidad de ponerse en la situación del otro y percibir lo que siente. Esta habilidad instintiva e inmediata de sentir lo que otra persona está sintiendo ha sido ampliamente investigada, y desde la década de los 1990 se atribuye a las neuronas en espejo.4 Cuando observas a alguien, tu cerebro imita las emociones de la otra persona, aunque no te muevas y no hagas los mismos gestos, mentalmente tus neuronas en espejo lo están haciendo. Si, por ejemplo, tu interlocutor sonríe, aunque tú no sonrías, tus neuronas en espejo provocan la activación de tus áreas cerebrales de la alegría y te hacen sentir la emoción positiva. Las neuronas en espejo nos permiten sentir y comprender las emociones de los demás. Antes del descubrimiento de las neuronas en espejo se creía que nuestro cerebro analizaba de forma racional y lógica las intenciones y emociones de los demás, pero resulta que no es un proceso intelectual, sino que realmente sentimos la emoción y es la raíz de la comunicación interpersonal, de las relaciones interpersonales, de la empatía. Sin esta capacidad, sin empatía, la comunicación interpersonal es prácticamente imposible o muy difícil.
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				El síntoma más claro de que dos personas se encuentran cómodas hablando es el momento en que su lenguaje corporal se sincroniza, adoptan la misma postura corporal, hacen los mismos gestos, sus caras expresan lo mismo, están en sintonía, están de acuerdo, es la máxima expresión de agrado e interés. El fenómeno se denomina mirroring. Lo podemos observar en todo tipo de situaciones, desde una conversación informal entre amigos hasta en una negociación complicada. Se produce de forma espontánea y no consciente; diferentes estudios han demostrado que en esos momentos incluso las ondas cerebrales de las dos personas están sincronizadas. Una forma de aprender a comprender mejor a los demás es duplicar su lenguaje corporal, imitarlo de forma sutil, ello no solo incrementa la capacidad de establecer una buena relación, sino que te ayuda a «sentir» su estado de ánimo.
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						Obama y Camerón conversando en armonía

					

				

				Las emociones se contagian, el sistema límbico es un sistema abierto y los seres humanos interactuamos a este nivel, somos capaces de sentir las emociones ajenas y su impacto puede llegar a cambiar nuestro estado de ánimo. Cuando en un grupo un miembro del equipo está en contra de lo que se está debatiendo o está enfadado, aunque no lo diga verbalmente, su lenguaje corporal estará enviando mensajes negativos al resto del equipo, y el impacto de estos mensajes puede afectar el estado de ánimo de todo el grupo, generar conflicto y empeorar el rendimiento de todos. En el capítulo dedicado al liderazgo profundizaremos en los efectos positivos y negativos que pueden provocar las emociones del líder en todo el equipo.

				A continuación, te propongo ver un vídeo de cuatro minutos en el que se presenta de forma muy clara y amena el funcionamiento de las neuronas en espejo.
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						http://www.youtube.com/watch?v=Sv1qUj3MuEc

					

				

				Otra gran aportación reciente de la neurociencia ha sido la constatación de que el lenguaje corporal, ya sean gestos, posturas o expresiones faciales, condiciona nuestro estado de ánimo. Numerosos estudios han demostrado que sonreír de forma forzada y artificial durante dos minutos provoca la activación de las áreas cerebrales de la alegría; cuando los músculos de la sonrisa se activan, el cerebro interpreta que estás contento. Sucede lo mismo con las expresiones de emociones negativas y con determinados gestos y posturas. Un estudio de la psicóloga social Amy Cuddy sobre las posiciones de poder, posiciones corporales abiertas y expansivas, demuestra que, si son mantenidas durante dos minutos, provocan cambios hormonales que alteran el estado de ánimo de la persona, la cual se siente más poderosa. En el capítulo de liderazgo lo comentaremos en profundidad, el impacto es tan potente que es una de las técnicas más utilizadas en los entrenamientos para la preparación antes de una presentación en público, una negociación importante o una reunión clave.

			

			
				SIETE SEGUNDOS PARA CAUSAR UNA BUENA IMPRESIÓN

				La primera impresión es la que cuenta. La evaluación de las personas que tenemos en frente se realiza dentro de los primeros siete segundos, lo hacemos de forma intuitiva, inconsciente, pero esa primera impresión que nos causa la persona, basada exclusivamente en su lenguaje corporal y apariencia, tiene mucha influencia en la opinión que nos conformamos sobre ella. Además, las primeras impresiones son duraderas, nos siguen influyendo aun cuando vamos conociendo a la persona y teniendo más información sobre ella. Esa primera impresión intuitiva continúa impregnando nuestra percepción sobre lo que opinamos de ella, first impresions are long lasting. Antes de empezar a hablar, ya estás enviando cientos de señales sobre tus sentimientos y también acerca de las emociones que te está generando el encuentro con esa persona. La conversación emocional ya ha empezado, las dos personas están interactuando, «hablando» a través de su lenguaje corporal. Tanto si eres consciente como si no de este hecho, sucede en cada interacción, tu cerebro límbico mantiene conversaciones con los cerebros que lo rodean sin pedirte permiso.
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					Una primera impresión eficaz
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				APRENDER COMUNICACIÓN NO VERBAL

				
				
				
						Conocer y controlar tu lenguaje corporal, ser consciente de qué comunicas.

						Interpretar y leer correctamente el lenguaje corporal de tus interlocutores.

				

				
				
					Autoconocimiento:
¿qué proyecta tu lenguaje corporal?

					
					
					
					
							¿Receptivo o defensivo?

							¿Es poderoso?

							¿Es honesto?

					

					
					
				

				
					Interpretar el lenguaje corporal de tu interlocutor

					
					
					
					
				

				
					Controlar tu lenguaje corporal

					
					
					
					
				

				
					Un momento clave en el estudio de la comunicación no verbal
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						Todos somos expertos «inconscientes» en lenguaje corporal.

						El lenguaje corporal se expresa más rápido que la comunicación verbal, los gestos comunican la intención unos segundos antes de que el córtex hable.

						El lenguaje corporal expresa las emociones, sentimientos de sorpresa, enfado, acuerdo, desacuerdo, etc. En ocasiones de forma muy sutil, pero reconocibles.

						Mejorar la «inteligencia no verbal» permite acceder a un nivel de influencia superior.

						El lenguaje corporal tiene un gran impacto en la percepción de credibilidad y en el hecho de ser considerado por los demás como un líder.

						Cuando observas a alguien, tu cerebro imita a la otra persona. Aunque no te muevas y no hagas los mismos gestos, mentalmente tus neuronas en espejo lo están haciendo.

						Las neuronas en espejo no solo imitan movimientos, sino también las intenciones y las emociones.

						Todos los cerebros sanos tienen esta capacidad, pero hay personas con mayor facilidad para empatizar.

						El lenguaje corporal tiene sus propias reglas. Los gestos corporales siempre deben ser leídos en conjunto y en su contexto, evitando la interpretación forzosa de situaciones.

						Un liderazgo eficaz depende en gran manera de la capacidad de comunicación interpersonal, la habilidad de conectar con los demás, transmitir una visión clara y articulada, inspirar la confianza y credibilidad necesarias para motivar y guiar al equipo en su actuación.

				

			

			
				
				
				
						Soy consciente de cómo estoy sentado durante una negociación.

						En las reuniones con mi jefe sé cuándo decide terminar antes de que me lo diga.

						Cuando entrevisto a alguien, observo su lenguaje corporal con la misma atención que presto a lo que me está diciendo.

						Soy consciente de lo que hago con mis manos en una conversación conflictiva.

						Reconozco cuándo una persona actúa de farol.

						Identifico si me están mintiendo.

						Cuando estoy negociando, presto más atención al lenguaje corporal de la parte contraria que a las contra-ofertas que verbaliza.

						Intuyo cuándo mis compañeros de equipo están descontentos antes de que lo expresen.

						Normalmente consigo lo que quiero en las reuniones de equipo.

						Cuando hablo, no tengo ningún problema en conseguir que los demás me escuchen.

						A menudo sé lo que la gente va a decir antes de que lo diga.

						Mi voz es clara y potente, es fácil de escuchar, incluso en una sala con 50 personas.

						Tengo mucha intuición, soy capaz de interpretar a los demás sin darme cuenta.

						Cuando inicio una reunión, no tengo ningún problema en detectar el estado de ánimo de las personas.

						Me resulta fácil sintonizar con personas que acabo de conocer.

				

				
				
				
				
			

		


		
			
				ANEXO I.

				TABLA DE GESTOS
			

			Lenguaje corporal característico de las tres tipologías de conducta:

			
					¿Receptiva o defensiva?

					¿Poderosa o no poderosa?

					¿Honesta o miente?

			

			Para iniciar y simplificar el proceso de hacer consciente la conversación que está manteniendo nuestro cuerpo con los cuerpos que lo rodean, trabajamos grupos de gestos asociados, los más característicos y significativos de cada uno de los tres tipos de conducta. De esta forma, la atención se centra en el conjunto del lenguaje corporal y no intentamos «aprender listados de gestos aislados». Tanto cuando trabajamos en nuestro autodiagnóstico como cuando estamos observando el lenguaje corporal de otra persona y nos hacemos las tres preguntas clave, el objetivo es responder, concluir qué nos está indicando la comunicación no verbal. No se trata de intentar verlo todo de forma minuciosa.

			
				
					
						
								
								
								¿RECEPTIVA?

							
								
								¿DEFENSIVA?

							
						

					
					
						
								
								CARA Y CABEZA

							
								
								
										Expresiones faciales positivas

										Mantiene contacto visual

										Sonreír = aprobación, acuerdo, interacción

										Asentir con la cabeza = receptiva

										Levantar las cejas es un gesto de apertura, interés, interacción

										Abrir los ojos, mostrar interés

										Pupilas dilatadas = interés, agrado

								

							
								
								
										Expresiones faciales negativas

										Contacto visual intermitente

										Ojos entrecerrados

										Pocos gestos de interacción (no sonríe, no asiente con la cabeza)

										Boca cerrada, labios apretados, fruncidos

										Cabeza ladeada = víctima

										Ceño fruncido

								

							
						

						
								
								TRONCO, POSTURA

							
								
								
										Tronco se dirige hacia ti y se acerca

										Postura corporal abierta y relajada, la distancia social se acorta (cuanto más receptiva es la persona más se acerca)

								

							
								
								
										Postura corporal cerrada, tensa

										Encoger los hombros, curvar la espalda, hacerse pequeño

										El tronco se aleja o se dirige hacia otra parte = no está de acuerdo

								

							
						

						
								
								MANOS Y BRAZOS

							
								
								
										Manos a la vista

										Muestra las palmas

										Gesticula con las manos

										Manos en la barbilla, signo de evaluación positivo

								

							
								
								
										Retorcerse los dedos, jugar con el anillo = inseguridad, nerviosismo

										Manos en los bolsillos o debajo de la mesa = incomodidad

										Brazos o manos cruzados

										Puños apretados

								

							
						

						
								
								PIERNAS Y PIES

							
								
								
										Las piernas y pies están alineados con el tronco y se dirigen hacia ti

								

							
								
								
										Piernas cruzadas

										Piernas o pies se dirigen hacia otro sitio, no hacia ti

								

							
						

					
				

			

			
				
					
						
								
								
								¿PODEROSA?

							
								
								¿NO PODEROSA?

							
						

					
					
						
								
								CARA Y CABEZA

							
								
								
										Mira directo a los ojos y mantiene el contacto visual

										Expresión facial positiva y relajada

										Cabeza alta y recta

										Gestos de interacción: asentir con la cabeza, mover las cejas, sonreír

								

							
								
								
										Retira la mirada

										Baja la cabeza y la ladea

										Rubor en las mejillas

										Se toca la cara

								

							
						

						
								
								TRONCO, POSTURA

							
								
								
										Erguido, recto

										Se pone de frente al interlocutor

										Se sitúa en el mejor sitio y ocupa más espacio que el resto de interlocutores

										Acerca el tronco hacia el interlocutor

										Piernas abiertas y brazos en jarra

								

							
								
								
										Postura encogida, se hace pequeña

										Movimiento nervioso

										Intenta pasar desapercibida

										Gestos y posiciones defensivas

								

							
						

						
								
								MANOS Y BRAZOS

							
								
								
										Saluda con apretón de manos firme

										Manos a la vista, muestra las palmas = honestidad, sinceridad

										Gesticula con las manos, señala con el dedo

										Brazos en posiciones abiertas, ocupando espacio

										Manos detrás de la cabeza

										Manos en campanario

								

							
								
								
										Gestos y posiciones defensivas

								

							
						

					
				

			

			
				
					
						
								
								
								¿PODEROSA?

							
								
								¿NO PODEROSA?

							
						

					
					
						
								
								PIERNAS Y PIES

							
								
								
										Piernas y pies se dirigen al interlocutor

										Estando sentado, mantiene las piernas abiertas en ángulo recto y pies en el suelo

								

							
								
						

						
								
								VOZ

							
								
								
										Volumen alto, voz clara y segura

										Timbre grave

										Velocidad adecuada

										Énfasis y entonación correcto

										Interrumpe, monopoliza la conversación

								

							
								
								
										Volumen bajo, poca entonación

										Participa poco en la conversación

										Carraspea, se aclara la garganta

								

							
						

					
				

			

			
				
					
						
								
								¿HONESTA O MIENTE?

							
						

					
					
						
								
								CARA Y CABEZA

							
								
								
										Reacción de incremento o disminución del contacto visual. En general, disminuye el contacto visual, pero los mentirosos entrenados mienten mirando a los ojos

										Incremento del parpadeo, más de 8-10 veces por minuto, pero si está acostumbrado a mentir o preparado para ello, no parpadea

										Expresión facial «congelada» intenta no transmitir emociones

										Traga saliva

										Se rasca el área nariz-boca, se toca la cabeza

										La cabeza se aleja

								

							
						

						
								
								TRONCO

							
								
								
										Lenguaje corporal «congelado», evitan enviar señales

										Tronco no se dirige a ti, pero la cabeza sí; hay disonancias

										Encoge los hombros

								

							
						

						
								
								MANOS Y BRAZOS

							
								
								
										Se tapa la boca, los ojos, los oídos

										Gestos defensivos

										Disonancias entre los gestos de los brazos y las piernas

								

							
						

						
								
								PIERNAS Y PIES

							
								
								
										Piernas y pies en dirección diferente al tronco

								

							
						

						
								
								VOZ

							
								
								
										Voz con volumen más bajo

										Timbre más agudo de lo habitual

										Cambia la velocidad, el ritmo, habla más despacio o más deprisa

								

							
						

					
				

			

		


		
			
				ANEXO II.
				APRENDER
COMUNICACIÓN NO VERBAL
				Síntesis del método de aprendizaje
propuesto a lo largo del libro.
			

			
				1. AUTOCONOCIMIENTO

				
					¿Qué proyecta tu lenguaje corporal?

					El objetivo es que seas capaz de definir si tu lenguaje corporal es receptivo y abierto o defensivo y cerrado, si proyecta poder o bien sumisión y, por último, si comunica honestidad o no. De cada tipo de conducta, identificarás tus gestos más frecuentes y significativos (en el anexo I tienes una tabla que te puede ayudar).

					Practicando el método que te proponemos, en cuatro o cinco semanas serás mucho más consciente de qué comunicas con tu cuerpo y será tu punto de partida para mejorar tus habilidades para relacionarte.

				

				
					¿Cómo puedes autoobservarte?

					Lo mejor es verte en vídeo. Grábate en cualquier situación que lo permita (una reunión, una entrevista, una presentación o un encuentro familiar), y cuando analices el vídeo, primero intenta ser objetivo y no te juzgues, solo observa cómo te mueves, las posturas que haces, los gestos de las manos, los cambios en la voz y anótalo, simplemente anota lo que ves, no trates de inferir por qué lo haces.

					Es recomendable ver el vídeo varias veces. Primero míralo sin sonido, para poder centrarte en lenguaje corporal, y anota lo que ves. Te sorprenderá lo que llegas a descubrir de ti mismo. Después, ya con sonido, puedes verlo centrándote cada vez en un solo aspecto; por ejemplo, primero te concentras en la voz, después en el contacto visual y las expresiones faciales y, por último, en la postura, gestos, posición y movimiento.

					Una vez que tengas este primer diagnóstico, empieza un diario de tu comunicación. En general, no podemos dedicar tanta atención a nuestra comunicación a lo largo de toda una jornada laboral, pero si quieres practicar y continuar aprendiendo, selecciona una conversación o reunión cada día para concentrarte en tomar consciencia de qué gestos estás haciendo y de las reacciones que provocas en tus interlocutores, y anótalo todo en tu diario. Cada vez que observes una reacción inesperada de tu interlocutor, piensa qué puede haberla provocado.

					Para trabajar con la voz, graba tu voz, lee un mismo texto dos veces con diferentes entonaciones y luego escucha la grabación. Analiza el timbre (¿es agudo o grave?). ¿La velocidad, la entonación, el volumen son congruentes con el mensaje que estoy dando o no? En el capítulo dedicado a la voz encontrarás, entre otros ejercicios, cómo ejercitar la respiración para proyectar la voz.

				

				
					Conoce tu patrón de conducta y estilo de comunicación

					Existen cuatro patrones básicos de comportamiento y estilos de comunicación: dominante, influyente, sociable y cumplidor. Conocer qué estilo tienes y reconocer el de tus interlocutores supone un gran avance para mejorar tu capacidad de comunicación. La herramienta que se utiliza para ello es el test DISC u otro equivalente.

				

			

			
				2. INTERPRETAR EL LENGUAJE CORPORAL DE TU INTERLOCUTOR

				Empieza a trabajar con personas a las que conoces bien, te darás cuenta de por qué has interpretado su estado de ánimo.

				Sigue el siguiente proceso:

				
						Observa su lenguaje corporal basal, habitual, clasifícalo en los tres grandes ámbitos de conducta, al igual que has hecho para autodiagnosticarte.

						Identifica grupos de gestos asociados (tres gestos que indiquen el mismo significado como mínimo).

						Observa e interpreta los cambios de lenguaje corporal.

						Ten en cuenta el contexto.

				

				Con la práctica, te darás cuenta de que poco a poco vas automatizando el conocimiento adquirido y casi de forma automática decides si tu interlocutor está receptivo o defensivo, y si tiene un lenguaje corporal poderoso o no. Identificar las mentiras es mucho más complejo y, en general, requiere entrenamiento específico.

				Otro ejercicio es centrarte en las expresiones faciales y anotar las emociones básicas que reconoces. Pero solo la emoción, no intentes inferir la causa que ha provocado la expresión, de esta forma avanzarás más rápido en la interpretación de las expresiones.

				También es muy útil mirar entrevistas en televisión, debates políticos, presentaciones y analizarlos desde el punto de vista del lenguaje corporal. Se aprende mucho mirando un vídeo primero sin sonido y luego con sonido.

			

			
				3. CONTROLAR TU LENGUAJE CORPORAL

				El camino para controlar qué mensajes estás enviando con tu lenguaje corporal es la toma de consciencia, la concentración y la actitud.

				La comunicación no verbal es espontánea, pero puedes conseguir que tu lenguaje corporal transmita una emoción determinada si te concentras en ella previamente.

				Antes de cada conversación o reunión importante para ti, concéntrate en qué quieres transmitir a tus interlocutores y en tu actitud, pues es lo primero que «verán» en cuanto inicies la conversación.

				Algunas técnicas:

				
						Visualizaciones de situaciones emocionales que coincidan con la emoción que quieres comunicar.

						Respiraciones profundas y lentas.

						Adopta posiciones de poder durante por lo menos dos minutos, y hazlo sonriendo. La sonrisa nos cambia el estado de ánimo.

				

			

			
				4. DATE TIEMPO

				Siguiendo el método y proceso propuesto, en cuatro o cinco semanas notarás la diferencia, sentirás que has avanzado mucho y empezarás a ver resultados positivos. Pero esto es solo el principio. Si de verdad quieres acceder a un nivel de comunicación superior, debes seguir practicando. Es como cuando se quiere ser bueno en un deporte: hacen falta horas y horas de entrenamiento para continuar mejorando.

				Los conceptos trabajados son más fáciles de entender que de ejercitar, así que tómate el tiempo necesario. Es un aprendizaje gradual, y necesitas ir practicando poco a poco.
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