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En esta vida, hay dos tipos de personas: las que llegan a un sitio y dicen: «¡Bueno, ya estoy aquí!» y las que, al llegar, dicen: «¡Anda, si estás ahí!».





​
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Introducción

CÓMO CONSEGUIR LO QUE QUIERAS  
DE QUIEN SEA 
(¡O SALIRTE MÁS O MENOS CON LA TUYA!)

¿Alguna vez has admirado a esos triunfadores que parece que «lo tienen todo»? Los ves hablar con seguridad en las reuniones de empresa o parlotear como si nada en las fiestas. Son los que tienen los mejores trabajos, las parejas más majas, los amigos más especiales, las cuentas bancarias con más ceros o las casas más pijas.

Pero ¡un momento! Muchos de ellos no son más listos que tú, ni tienen mejor formación, ¡ni siquiera mejor aspecto! Entonces, ¿qué pasa? (A quienes sospechan que lo han heredado, creen que dieron un braguetazo o que simplemente han tenido suerte, que se lo hagan mirar.) Todo se reduce a que se les da mejor relacionarse con otros seres humanos.

Nadie llega a la cumbre solo. Con los años, esas personas que parece que «lo tienen todo» han conquistado el corazón y la cabeza de centenares de semejantes que los han impulsado, peldaño a peldaño, hasta lo más alto de la escalera social o corporativa que hayan elegido, sea cual sea.

Los «quiero y no puedo» que andan merodeando al pie de la escalera a menudo los contemplan desde abajo y se quejan de que los pesos pesados de arriba son unos esnobs. Cuando esos peces gordos no les ofrecen su amistad, su amor o sus negocios, los llaman «elitistas» o los tachan de «enchufados». Algunos se quejan de haber tocado un «techo de cristal».

Esos mindundis quejumbrosos no se dan cuenta de que el rechazo es culpa suya. No se enteran de que se han cargado la relación, la amistad o el negocio por sus propias carencias comunicativas. Es como si las personas de éxito tuvieran una bolsa de trucos, hicieran magia o, como Midas, convirtieran en oro todo lo que tocan.

¿Qué llevan en esa bolsa de trucos? Pues muchas cosas: una sustancia que consolida las amistades, un hechizo que conquista mentes y una magia que hace que los demás se enamoren de ellos. También poseen una cualidad que hace que los jefes los contraten y los asciendan, un don para que los clientes vuelvan a ellos y un no sé qué por el que les compran a ellos y no a la competencia. Todos llevamos algunos de esos trucos en nuestra bolsa, unos más que otros. Los que llevan muchos son los grandes triunfadores. Cómo hablar con cualquiera te proporciona noventa y dos truquitos de esos que usan a diario para que también tú puedas dominar el juego y conseguir lo que quieras en la vida.

Cómo se desvelaron esos «truquitos»

Hace muchos años, un profesor de teatro desesperado con mis escasas dotes de interpretación en una función universitaria me gritaba: «¡No! ¡¡NO!! Tu cuerpo contradice tus palabras. Hasta el más mínimo movimiento, todas y cada una de tus posturas ponen de manifiesto tus pensamientos más íntimos —bramaba—. Tu rostro es capaz de adoptar siete mil expresiones distintas, y hasta la última de ellas expone con exactitud quién eres y lo que estás pensando en un momento concreto». Luego me dijo algo que jamás olvidaré: «¡Y tu cuerpo! Tu forma de moverte es una autobiografía andante».

¡Qué razón tenía! En el escenario de la vida real, todos tus movimientos físicos le cuentan subliminalmente la historia de tu vida a cualquiera que esté atento. Los perros son capaces de percibir frecuencias que el oído humano no detecta, los murciélagos detectan formas en la oscuridad que escapan a nuestros ojos y las personas hacemos movimientos que no registra nuestra consciencia, pero que tienen una capacidad tremenda de atracción o repulsión. Cada sonrisa, cada ceño fruncido, cada sílaba que pronuncias o cada elección arbitraria de palabra que escapa de tus labios puede hacer que los demás se acerquen a ti o salgan corriendo.

¿Alguna vez te han dicho las tripas que abandonaras un negocio, o tu intuición te ha llevado a aceptar o rechazar una oferta? A nivel consciente, puede que no percibamos la corazonada, pero, como el oído del perro o la percepción del murciélago, los elementos que nos generan sensaciones subliminales son muy reales.

Imagina a dos humanos recluidos en un cubículo, conectados a un montón de cables que registran todas las señales que fluyen entre ambos. El flujo que se produce es de hasta diez mil unidades de información por segundo. Según calcula un experto en comunicaciones de la Universidad de Pensilvania: «Sería necesario seguramente el esfuerzo de toda una vida de más o menos la mitad de la población adulta de Estados Unidos para catalogar las unidades de una hora de interacción entre dos sujetos».1

Con las tropecientas mil acciones y reacciones sutiles que tienen lugar entre dos seres humanos, ¿se pueden generar técnicas concretas para lograr que nuestra comunicación sea más clara, segura, creíble y carismática?

Decidida a encontrar la respuesta, he leído prácticamente todo lo que se ha escrito sobre habilidades de comunicación, carisma y química entre personas. He explorado cientos de estudios realizados en todo el mundo sobre las cualidades que conducen al liderazgo y a la credibilidad. Los intrépidos sociólogos no han dejado piedra sin levantar en su cruzada por hallar la fórmula. Por ejemplo, los optimistas investigadores chinos, convencidos de que el carisma podía deberse a la dieta, han llegado a relacionar los tipos de personalidad con el nivel de catecolaminas en la orina.2Huelga decir que su hipótesis no tardó en archivarse.

Dale Carnegie estaba GENIAL en el siglo xx, pero ya estamos en el xxi

La mayoría de los estudios realizados confirman sin más las teorías del clásico de 1936 de Dale Carnegie Cómo ganar amigos e influir sobre las personas.3Su sabiduría eterna señalaba que el éxito reside en sonreír, en mostrar interés por los demás y en hacerlos sentir a gusto consigo mismos. «No me sorprende», pensé yo. Eso es tan cierto ahora como lo era hace más de sesenta años.

Así que, si Dale Carnegie y otro centenar de expertos posteriores a él ofrecen el mismo sabio consejo, ¿para qué necesitamos otro libro que nos cuente cómo hacer amigos e influir en la gente? Por dos razones descomunales.

Primera razón: supón que un sabio te dijera: «Cuando vayas a China, habla chino», pero no te diera clases de esa lengua. Dale Carnegie y muchos expertos en comunicaciones son como ese sabio: nos dicen qué hacer, pero no cómo hacerlo. En el mundo complicadísimo en el que vivimos, no basta con que te digan que sonrías o hagas cumplidos sinceros. Los empresarios cínicos ven hoy más sutilezas en tu sonrisa, más complejidades en tus cumplidos. Las personas atractivas o triunfadoras están rodeadas de aduladores que fingen interés y los lisonjean sin parar. Los clientes potenciales están hartos de que los vendedores les digan: «Ese traje te sienta de maravilla», mientras acarician con los dedos las teclas del datáfono. A no ser que les apetezca una aventura pasajera, las mujeres desconfían de los pretendientes que les dicen lo guapas que son sin quitarle el ojo a la puerta del dormitorio.

Segunda razón: nuestro mundo es muy distinto al de 1936 y necesitamos una fórmula nueva para el éxito. Con el fin de encontrarla, he observado a las superestrellas de nuestros días. He explorado las técnicas empleadas por los vendedores para cerrar una venta, por los oradores para convencer, por los curas para convertir, por los actores para fascinar, por los sex symbols para seducir y por los atletas para ganar.

Conseguí aislar en bruto esas cualidades esquivas que conducen al éxito. Luego las desglosé en técnicas prácticas, fáciles de entender y aplicar. Le he dado a cada una un nombre que te vendrá enseguida a la cabeza cuando te veas en un dilema de comunicación. Mientras desarrollaba las técnicas, empecé a compartirlas con público de todo el país. Los participantes en mis seminarios de comunicaciones me ofrecieron sus ideas. Mis clientes, muchos de ellos directivos de empresas de la lista Fortune 500, me aportaron encantados sus observaciones.

Cuando estaba en presencia de los líderes más exitosos y queridos, analizaba su lenguaje corporal y sus expresiones faciales, prestaba atención a sus conversaciones desenfadadas, sus intervenciones oportunas y su elección de palabras. Los he visto tratar a su familia, a sus amigos, a sus socios y a sus adversarios. Cada vez que detectaba una chispita de magia en sus comunicaciones, les pedía que la cogieran con pinzas y la expusieran a la luz intensa de la consciencia. La analizábamos juntos, y luego yo la convertía en un «truquito fácil» que otros pudieran replicar y del que pudieran beneficiarse.

Mis hallazgos y las aportaciones de algunos de esos individuos supereficientes están en este libro. Algunos son sutiles, otros son sorprendentes, pero todos son alcanzables. Cuando los domines, todo el mundo, desde la familia hasta los amigos y los socios de empresa, te abrirá encantado el corazón, la casa, la empresa y hasta la cartera para darte lo que pueda.

Y hay un extra. Surcando la vida con tus nuevas aptitudes para la comunicación, volverás la vista atrás y verás cómo te sonríen algunos de tus felicísimos benefactores.
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Parte I
Cómo intrigar a todo el mundo sin decir una palabra
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DISPONES DE DIEZ SEGUNDOS  
PARA DEMOSTRAR QUE ERES ALGUIEN

​

​

El instante en que dos seres humanos se miran posee un potencial asombroso. La primera impresión que das es como un holograma luminoso: se graba en la retina de la persona a la que acabas de conocer y puede quedar labrada en su memoria para siempre.

Los artistas a veces son capaces de captar esa respuesta emocional efímera y escurridiza como el mercurio. Mi amigo Robert Grossman es un caricaturista de éxito que dibuja habitualmente para Forbes, Newsweek, Sports Illustrated, Rolling Stone y otras publicaciones populares. Bob tiene un don único no solo para captar la apariencia física de sus sujetos, sino también la esencia de su personalidad. De su cuaderno de bocetos emanan el cuerpo y el alma de centenares de celebridades. Con solo un vistazo a sus caricaturas de famosos, se puede llegar a «ver» su personalidad.

En ocasiones, en una fiesta, Bob hace un boceto rápido de un invitado en una servilleta de papel. Los mirones que se asoman por encima de su hombro observan pasmados cómo se materializa ante sus ojos la imagen y la esencia de esa persona a la que conocen bien. Cuando él termina de dibujar, deja el boli y entrega la servilleta al sujeto, que suele quedarse perplejo y mascullar con educación: «Ah, está muy bien, pero esa persona no soy yo».

El crescendo convincente del público, que exclama: «¡Vaya que no!», hace enmudecer al sujeto y acaba con cualquier duda que pudiera quedar. El sujeto, confundido, se queda contemplando en la servilleta la imagen que el mundo tiene de él.

Una vez que fui al estudio de Bob le pregunté cómo podía captar tan bien la personalidad de la gente, y me contestó:

—Es fácil: me limito a mirarla.

—No, digo que cómo lo haces para captar su personalidad. ¿No te hace falta saber más sobre su estilo de vida, su pasado?

—No, ya te lo he dicho, Leil, me limito a mirarlos.

—¿En serio?

—Casi todos los rasgos de la personalidad de un individuo se reflejan en su aspecto, en su pose, en su forma de moverse —siguió explicándome—. Te pongo un ejemplo... —me dijo, y me llevó a un archivo donde guardaba sus caricaturas de figuras políticas—. Mira... —Destacó elementos de la anatomía de diversos presidentes—. Ahí tienes la puerilidad de Clinton —añadió, mostrándome su media sonrisa—, el aire desmañado de George Bush padre —continuó, y me señaló sus hombros—, el encanto de Reagan —resaltó la mirada luminosa del expresidente—, la rigidez de Nixon —indicó su inclinación furtiva de la cabeza. Luego hurgó un poco más en el archivo, sacó a Franklin Delano Roosevelt y, llevando un dedo a aquella nariz levantada, comentó—: Y aquí tienes la altivez de Roosevelt.

Está todo en la cara y el cuerpo.

Las primeras impresiones son indelebles. ¿Por qué? Porque en este mundo acelerado y sobrecargado de información en el que vivimos, donde nos bombardean con múltiples estímulos cada segundo, a la gente le hierve la cabeza. Los seres humanos tenemos que formarnos un juicio rápido para darle sentido al mundo y poder seguir con lo nuestro. Por eso, cuando conoces a alguien, este te hace una instantánea mental, y esa imagen tuya se convierte en la información que maneja durante mucho tiempo.

Tu cuerpo grita antes 
de que HABLEN TUS labios

¿Sus datos son fiables? Por sorprendente que parezca, sí. Antes incluso de que abras la boca y pronuncies la primera sílaba, tu esencia ya ha accedido a su cerebro. Tu aspecto y tu forma de moverte constituyen el 80 % de la primera impresión que produces en los demás. Sin necesidad de que digas una palabra.

He vivido y trabajado en países cuya lengua no hablaba. Sin embargo, sin que mediara una sola sílaba hablada entre mis interlocutores y yo, los años me han demostrado que mis primeras impresiones eran acertadas. Cada vez que me presentaban a un compañero nuevo, sabía de inmediato si yo le caía bien, si era una persona segura de sí misma y qué estatus tenía dentro de la empresa. Solo viéndolos moverse, ya sabía cuáles eran los pesos pesados y cuáles los pesos pluma.

No tengo capacidades extrasensoriales. Tú también lo sabrías. ¿Cómo? Porque, antes de que te dé tiempo a procesar un pensamiento racional, ya tienes una percepción de esa persona. Hay estudios que demuestran que las emociones se producen antes de que al cerebro le dé tiempo a registrar la causa de dicha reacción,1de modo que, en el momento en que alguien te mira, experimenta un choque brutal cuyo impacto sienta las bases de toda la relación. Bob me contó que él captura ese primer impacto creando sus caricaturas.

Pensando en Cómo hablar con cualquiera, le pregunté:

—Bob, si quisieras retratar a alguien genial, ya sabes, una persona inteligente, fuerte, carismática, recta, fascinante, cariñosa, interesada en los demás...

—Fácil —me interrumpió Bob, porque sabía adónde quería llegar—: le pones una postura excelente, la cabeza bien alta, una sonrisa plena que proyecte seguridad y una mirada directa.

Es la imagen ideal de quien es alguien.

Cómo parecer alguien

Mi amiga Karen es una profesional muy respetada en el ámbito de la decoración de interiores. Su marido disfruta del mismo prestigio en el campo de las comunicaciones. Tienen dos hijos pequeños.

Siempre que Karen asiste a algún evento del sector, todo el mundo la trata con respeto. Es una persona muy importante en ese mundo. En los congresos, sus colegas del gremio se pelean por que se les vea charlando desenfadadamente con ella y, mejor aún, que los fotografíen junto a ella en biblias del sector como Home Furnishings Executive y Furniture World.

En cambio, cuando Karen acompaña a su marido a algún acto de comunicaciones, se queja de que no es nadie. Cuando lleva a sus hijos a las funciones del colegio, es una madre más. Una vez me preguntó: «Leil, ¿cómo podría destacar en una multitud para que la gente que no me conoce se me acerque y, al menos, dé por sentado que soy una persona interesante?». Con las técnicas de este apartado puedes conseguir precisamente eso. Cuando uses las nueve técnicas siguientes, parecerás especial para todas las personas que conozcas. Te tomarán por alguien en todos los grupos en los que te encuentres, aunque no sean de lo tuyo.

Empecemos por la sonrisa.

​
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CÓMO LOGRAR UNA SONRISA ESPECIAL

En 1936, uno de los seis mandamientos de Cómo ganar amigos e influir sobre las personas de Dale Carnegie era ¡la sonrisa! Con los años, ese decreto lo han ido replicando casi todos los gurús de las comunicaciones que hayan recurrido al papel y la pluma o al micro y la voz. Sin embargo, ya en el siglo XXI, va siendo hora de revisar el papel de la sonrisa en las relaciones humanas de alto nivel. Si ahondamos en la máxima de Dale, descubrimos que la sonrisa fácil de 1936 no siempre funciona, sobre todo hoy en día.

La anticuada sonrisa instantánea ya no tiene peso en el público complejo de nuestros días. Fíjate en los gobernantes, negociadores y gigantes corporativos del mundo entero: no hay ni un solo adulador entre ellos. Los agentes clave de todos los ámbitos de la vida enriquecen su sonrisa de forma que, cuando brota al fin, posee más potencia y el mundo sonríe con ellos.

Los investigadores han catalogado montones de tipos distintos de sonrisas, que van desde la sonrisa tensa como la cuerda de un arco de un mentiroso sorprendido en un renuncio hasta la tierna y esponjosa de un bebé al que le haces cosquillas. Algunas sonrisas son cálidas y otras, frías. Hay sonrisas auténticas y sonrisas falsas. (Habrás visto muchas de esas en las caras de esos amigos que te dicen que «qué bien que te hayas pasado por casa» y de los candidatos presidenciales que, cuando visitan tu ciudad, aseguran que «les encanta estar en... en... en...».) Los triunfadores saben que la sonrisa es una de sus armas más poderosas, y por eso la afinan de forma que produzca el máximo impacto posible.

Cómo afinar tu sonrisa

El año pasado, sin ir más lejos, mi antigua amiga de la universidad, Missy, se hizo cargo del negocio de su familia, una compañía del Medio Oeste que suministra cajas de cartón corrugado a fabricantes. Un día me dijo que iba a venir a Nueva York a prospectar a nuevos clientes y me invitó a cenar con varios de ellos. Yo estaba deseando volver a ver esa sonrisa impredecible de mi amiga y oír su risa contagiosa. Missy era una de esas personas que se reían por todo, y eso formaba parte de su encanto.

Cuando falleció su padre, el año pasado, me contó que se encargaría de la empresa. Me pareció que la personalidad de Missy era un poco efervescente para ser CEO de un negocio difícil. Claro que ¿qué sé yo de la venta de cartón corrugado?

Ella, tres de sus clientes potenciales y yo quedamos en la coctelería de un restaurante del centro, y, cuando entrábamos en el comedor, Missy me susurró al oído: «Esta noche llámame Melissa, por favor». «Por supuesto, ¡no hay muchos CEO que se llamen Missy!», le contesté yo con un guiño. Poco después de que el jefe de sala nos sentara, empecé a notar que Melissa era una mujer muy distinta a la joven risueña que yo había conocido en la universidad. Era igual de encantadora, sonreía tanto como antes, pero algo había cambiado, y yo no acababa de ver qué era.

Aunque seguía siendo efervescente, me daba la sensación de que todo lo que decía era más profundo y honesto. Trataba con un afecto sincero a sus clientes potenciales, y yo veía que ella también les caía bien a ellos. Me tenía emocionada porque estaba haciendo pleno esa noche. Al terminar la velada, Melissa tenía tres nuevos clientes de peso.

Luego, cuando estábamos solas en el taxi, le dije:

—¡Missy, cómo has mejorado desde que te pusiste al frente de la empresa! Tu personalidad ha adquirido..., bueno, una faceta corporativa muy aguda y genial.

—Solo ha cambiado una cosa —me contestó.

—¿El qué?

—La sonrisa.

—¿Cómo? —pregunté incrédula.

—La sonrisa —repitió, como si yo no la hubiera oído—. Verás, es que —prosiguió, con la mirada perdida en el infinito— cuando enfermó mi padre y supo que, en cuestión de unos años, sería yo quien se ocupara del negocio, se sentó a hablar conmigo y tuvimos una conversación de esas que te cambian la vida. Nunca olvidaré sus palabras. Me dijo: «Missy, cielo, ¿te acuerdas de aquella canción que decía “Te quiero, cariño, pero tienes los pies muy grandes”? Bueno, pues, si quieres triunfar en el negocio de las cajas, déjame que te confiese que “Te quiero, cariño, pero tienes una sonrisa muy fácil”». Luego me mostró un artículo de prensa antiguo que se había estado reservando para el momento oportuno. Hablaba de un estudio sobre la mujer en la empresa. El estudio demostraba que, en el ámbito corporativo, las mujeres a las que les costaba más sonreír resultaban más creíbles.

Mientras Missy hablaba, empecé a pensar en las mujeres que habían hecho historia, como Margaret Thatcher, Indira Gandhi, Golda Meir, Madeleine Albright y otras igual de poderosas. Ninguna de ellas era de sonrisa fácil.

—Según ese estudio —continuó Missy—, una sonrisa amplia y cálida es un activo, pero solo cuando tarda en llegar, porque entonces resulta más creíble.

A partir de entonces, me contó, dedicaba a sus clientes y socios su sonrisa amplia; sin embargo, había entrenado sus labios para que brotara más despacio. De ese modo, resultaba más sincera y personalizada.

¡Así de sencillo! Aquella sonrisa más lenta otorgaba a la personalidad de Missy más riqueza, profundidad y sinceridad. Aunque la diferencia fuera de menos de un segundo, los destinatarios de su preciosa y amplia sonrisa tenían la sensación de que era especial y exclusiva para ellos.

Decidí investigar más sobre la sonrisa. Si trabajas en la industria del calzado, empiezas a fijarte en los pies de todo el mundo. Si decides cambiar de peinado, te llaman la atención todos los cortes de pelo. Bueno, pues durante varios meses me convertí en observadora permanente de sonrisas. Observaba las sonrisas de la gente que me cruzaba por la calle, de las personas que salían en la tele, de los políticos, los curas, los grandes magnates y los líderes mundiales. ¿Qué descubrí? Entre tanto diente a la vista y tanta boca abierta, concluí que las personas a las que se juzgaba más creíbles e íntegras tardaban un poquito más en sonreír, y luego, cuando lo hacían, su sonrisa parecía propagarse hasta el último resquicio de su semblante e inundarlo poco a poco. Por eso a la siguiente técnica la llamo «la sonrisa desbordante».



Técnica 1

LA SONRISA DESBORDANTE

Cuando saludes a alguien, no sonrías de inmediato, como si esa sonrisa valiera para cualquiera que se te ponga por delante. Mejor mira a la cara a la otra persona un segundo. Haz una pausa. Absorbe a la persona. Y luego deja que esa sonrisa amplia, cálida y receptiva te inunde el rostro y se desborde hasta los ojos. Engullirá al destinatario como una ola caliente. Esa demora de una décima de segundo convence a la gente de que tu sonrisa desbordante es auténtica y exclusiva para ellos.





Viajemos ahora unos centímetros hacia el norte hasta dos de las herramientas de comunicación más poderosas que posees: los ojos.
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CÓMO PARECER INTELIGENTE Y  
PROFUNDO A TODO EL MUNDO 
USANDO SOLO LA MIRADA

Afirmar que Helena de Troya podía hacer zarpar los barcos con la vista y Davy Crockett tumbar a un oso con la mirada no es tan exagerado como parece. Los ojos son granadas personales capaces de detonar las emociones de los demás. Del mismo modo que los maestros de artes marciales registran sus puños como armas letales, tú podrás registrar tus ojos como armas psicológicas letales cuando domines las siguientes técnicas de contacto visual.

Quienes triunfan en el juego de la vida no se aferran al convencionalismo de «mantener el contacto visual». Para empezar, entienden que, a ciertas personas desconfiadas o inseguras, una mirada demasiado fija puede resultarles violenta o intrusiva.

Cuando era pequeña, mi familia tenía una asistenta haitiana cuyas fantasías estaban plagadas de brujas, hechiceros y magia negra. Zola se negaba a quedarse sola en una habitación con Louie, mi gato siamés. «Louie me atraviesa con la mirada, me ve el alma», me susurraba asustada.

En algunas culturas, el contacto visual intenso es cosa de brujería. En otras, mirar fijamente a alguien puede considerarse amenazador o irrespetuoso. Conscientes de esto, los grandes actores de la escena internacional prefieren llevar en la maleta un libro sobre diferencias culturales en el lenguaje corporal que un librito de frases hechas. En nuestra cultura, en cambio, los triunfadores saben que el contacto visual exagerado puede resultar tremendamente ventajoso, sobre todo entre personas de distinto sexo. En los negocios, aunque no haya romance a la vista, un contacto visual intenso produce un fuerte impacto entre hombres y mujeres.

Un centro de Boston llevó a cabo un estudio para averiguar el efecto preciso.1Los investigadores pidieron a individuos de sexos opuestos que mantuvieran una conversación informal de dos minutos. Engañaron a la mitad de los sujetos del estudio para que mantuvieran un contacto visual intenso indicándoles que contaran el número de veces que parpadeaba la otra persona. A la otra mitad no les dieron instrucciones específicas respecto al contacto visual durante la charla.

Cuando interrogaron después a los sujetos, los que no habían recibido instrucciones manifestaron sentimientos mucho más notables de respeto y afecto por sus colegas, que, sin que ellos lo supieran, habían estado contando sus parpadeos.

Yo he experimentado en primera persona la proximidad que genera un contacto visual intenso con un desconocido. Una vez que estaba impartiendo un seminario a varios cientos de personas me llamó la atención la cara de una mujer. Su aspecto no era particularmente llamativo, pero se convirtió en el centro de mi atención durante toda la charla. ¿Por qué? Porque no me quitó los ojos de encima ni un momento. Aun cuando terminaba de exponer un argumento y me quedaba callada, sus ojos seguían devorándome el rostro. Parecía impaciente por saborear la siguiente idea que fuera a manar de mis labios. ¡Me encantaba! Su concentración y su evidente fascinación me inspiraron para recordar anécdotas y señalar datos importantes olvidados hacía tiempo.

Justo después de la charla, decidí buscar a esa nueva amiga a la que tanto había embobado mi discurso. Cuando la gente salía de la sala, me acerqué enseguida a mi superfán. «Perdona», le dije, pero siguió andando. «Perdona», repetí un poquito más alto, pero mi admiradora siguió camino de la puerta, sin detenerse. La seguí al pasillo y le di un toque en el hombro. Esa vez se giró sorprendida. Mascullé una excusa sobre lo mucho que apreciaba su concentración y le dije que quería hacerle unas preguntas.

—¿Le has sacado provecho al seminario? —me aventuré a decir.

—Pues la verdad es que no —respondió con sinceridad—. Me estaba costando entender lo que decías porque no parabas de pasearte por el estrado, mirando a sitios distintos.

Entonces lo entendí: aquella mujer tenía problemas de oído. No era que yo la hubiera embelesado, como pensaba, ni que le fascinara mi charla, como esperaba. La única razón por la que no me quitaba los ojos de encima era ¡que estaba intentando leerme los labios!

No obstante, el contacto visual con ella me había producido tal satisfacción e inspiración durante la charla que, aunque estaba agotada, le propuse que se tomara un café conmigo. Pasé la siguiente hora resumiéndole el seminario entero. Es poderoso, esto del contacto visual.

Haz que tu mirada parezca aún más inteligente

Hay otro argumento en favor del contacto visual intenso. Además de despertar respeto y afecto, quienes sostienen la mirada dan la impresión de ser pensadores inteligentes y abstractos. Como los pensadores abstractos asimilan los datos que les llegan con mayor facilidad que los pensadores concretos, pueden seguir mirando a alguien a los ojos durante los silencios. Sus procesos mentales no se ven interrumpidos por mirar fijamente a su interlocutor.2

Volvamos a nuestros intrépidos psicólogos. Unos investigadores de Yale, creyéndose en posesión de la verdad incontestable sobre el contacto visual, llevaron a cabo un estudio con el que daban por sentado que confirmarían que «a más contacto visual, más sentimientos positivos». Esa vez pidieron a los participantes en el estudio un monólogo muy personal y revelador, y a quienes escuchaban que reaccionaran con distintos grados de contacto visual mientras sus interlocutores hablaban.

¿Los resultados? Todo salió según lo esperado cuando una mujer le contaba a otra sus asuntos personales: un mayor contacto visual favorecía la intimidad. Pero ¡vaya!, con los hombres fue distinto. Que otro hombre los mirara a los ojos demasiado rato puso a algunos a la defensiva. Otros se sintieron amenazados. Hubo incluso quien sospechó que su interlocutor estaba más interesado de lo que debía y estuvo a punto de soltarle un puñetazo.

La reacción emocional del interlocutor a una mirada profunda tiene una base biológica. Cuando miras a alguien fijamente, le suben las pulsaciones y se le dispara una sustancia parecida a la adrenalina que le corre por las venas.3Es la misma reacción física que tienen las personas al empezar a enamorarse, y cuando aumentas de forma consciente el contacto visual —incluso durante una sesión de negocios o una interacción social corriente—, el otro individuo tendrá la sensación de haberte cautivado.

Hombres al hablar con mujeres que les gustan y mujeres al hablar con hombres o con otras mujeres que les suscitan interés: usad la siguiente técnica, a la que voy a llamar «la mirada pegajosa», para regocijo del destinatario, y en vuestro propio beneficio. (Chicos, en breve os presento una variante de esta técnica para la conversación de hombre a hombre.)



Técnica 2

LA MIRADA PEGAJOSA

Imagina que tienes los ojos adheridos a tu interlocutor por un caramelo blando y pegajoso. No interrumpas el contacto visual cuando él o ella haya terminado de hablar. Cuando tengas que apartar la mirada, hazlo muy despacio, a regañadientes, estirando ese caramelo gomoso hasta que se rompa por fin el último hilo finísimo.





¿Y qué pasa con los hombres?

También los hombres podéis usar la «mirada pegajosa» al hablar con otros hombres. Basta con que la hagáis menos pegajosa al tratar cuestiones personales para evitar que vuestro interlocutor se sienta amenazado o malinterprete vuestras intenciones (esta posibilidad no es tan común entre las mujeres, pero también puede darse, claro). Aunque aumentad un poquitín el contacto visual en las comunicaciones cotidianas, y bastante más cuando habléis con mujeres, porque, de ese modo, transmitiréis un mensaje de comprensión y respeto.

Tengo un amigo, Sammy, que trabaja como comercial y que, sin quererlo, da siempre la impresión de ser un tipo arrogante. No es su intención, pero, a veces, por sus ademanes bruscos, parece que pase por encima de los sentimientos de los demás.

En una ocasión, estábamos cenando juntos en un restaurante y le hablé de la técnica de la «mirada pegajosa». Supongo que se lo tomó muy en serio. Cuando se acercó el camarero, Sammy, de manera inusitada, en vez de recitar su pedido sin apartar la vista de la carta, decidió mirarlo a los ojos. Sonrió, pidió el aperitivo y continuó mirando al camarero unos segundos más antes de volver a consultar la carta para elegir el plato principal. ¡Ni te imaginas lo distinto que me pareció Sammy en aquel momento! Lo vi como un hombre sensible y afectuoso, y para eso bastó con unos segundos más de contacto visual. También vi el efecto que tuvo en el camarero. Recibimos un servicio excepcional durante toda la velada.

Una semana después, Sammy me llamó para decirme: «Leil, la “mirada pegajosa” me ha cambiado la vida. La he estado usando rigurosamente: con las mujeres mantengo un contacto visual fuerte y con los hombres, un poco menos. Y ahora todo el mundo me trata con deferencia. ¡Creo que por eso he vendido más esta semana que en todo el mes pasado!».

Si tratas con clientes en tu vida profesional, la «mirada pegajosa» es, sin duda, una gran ventaja a la larga. Para la mayoría de las personas de nuestra cultura, un contacto visual profundo es signo de confianza, de complicidad, de respaldo.

Llevemos la «mirada pegajosa» un paso más allá. Como un potente medicamento, que igual puede matar que curar, la siguiente técnica de contacto visual es capaz de cautivar o de aniquilar.

​

​

​
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CÓMO ENAMORAR A ALGUIEN  
CON LA MIRADA

Vamos a sacar la artillería pesada del contacto visual: la mirada superpegajosa o superglú. Llamémosla la «mirada resina». Los jefazos usan la «mirada resina» para evaluar a sus empleados; los inspectores de policía, para intimidar a posibles delincuentes; y los más persuasivos y avispados, para conquistar a la persona que les interesa (y si ese interés es romántico, está demostrado que la «mirada resina» es infalible).

Para aplicar esta técnica, hacen falta por lo menos tres personas: tu blanco, tú y un tercero. Funciona como explico a continuación. 

Normalmente, cuando estás hablando con dos o más individuos, miras a quien habla. Esta técnica, en cambio, propone centrarse en quien escucha: tu blanco. Eso desconcierta un poco al blanco, que se pregunta para sus adentros: «¿Por qué me mira a mí en vez de a quien habla?». Tu blanco percibe que tienes un interés particular en sus reacciones, algo que puede resultar beneficioso en determinadas situaciones laborales en las que conviene juzgar a quien escucha.

Los profesionales de recursos humanos suelen usar la «mirada resina», pero no como técnica, sino porque les interesa de verdad la reacción de un posible futuro empleado ante determinadas ideas que se le presentan. Los abogados, los directivos, los inspectores de policía, los psicólogos y otras personas que deben valorar las reacciones de un sujeto también usan esa mirada con fines analíticos.

Cuando usas la «mirada resina», envías señales de interés mezcladas con una confianza absoluta en ti mismo, pero, como al usar esa mirada evalúas o juzgas a otro individuo, debes tener cuidado. No te excedas, porque podrías parecer arrogante o descarado.



Técnica 3

LA MIRADA RESINA

Esta técnica tan osada puede llegar a ser muy poderosa. Observa a la persona que te interese aun cuando esté hablando otra. Lleve quien lleve la conversación, tú sigue mirando a quien quieras impresionar.





A veces una «mirada resina» total es demasiado potente, así que te presento una modalidad más suave y eficaz: observa a quien habla, pero mira a tu blanco cada vez que la persona que está hablando termine de exponer un punto. De ese modo, el blanco de tu atención percibirá que te intrigan sus reacciones, pero la intensidad de tu escrutinio será menor.

Usa la «mirada resina» 
para activar el erotismo

Si hay romance en el horizonte, la «mirada resina» transmite otro mensaje. Dice: «No consigo quitarte los ojos de encima» o «Solo tengo ojos para ti». Los antropólogos consideran que los ojos son «el órgano inicial del romance», porque hay estudios que demuestran que un contacto visual intenso causa estragos en nuestro ritmo cardíaco.1Además, libera en nuestro sistema nervioso feniletilamina, una sustancia similar a una droga. Dado que se trata de la hormona que se detecta en el organismo durante la excitación erótica, el contacto visual intenso puede considerarse afrodisíaco.

 

​

​

​
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CÓMO PARECER UN TRIUNFADOR  
ALLÁ ADONDE VAYAS

¿Te acuerdas de la letra de aquella antigua canción de Shirley Bassey: «The minute you walked in the joint, I could see you were a man of distinction, a real big spender. Good looking, so reﬁned. Say wouldn’t you like to know what’s going on in my mind?» [«En cuanto entraste en el garito, vi a un hombre distinguido, un gran derrochador. Apuesto, refinado. Dime, ¿no te gustaría saber lo que se me pasa por la cabeza?»]?

El objetivo de este primer apartado no es convertirte en un verdadero derrochador, sino más bien lograr que todos te consideren un pez gordo nada más verte. Por eso vamos a explorar la técnica fundamental para que parezcas una persona importantísima.

Cuando el médico te atiza en la rodilla con ese martillito tan molesto, se te dispara el pie hacia delante. De ahí viene, en inglés, la expresión «acto reflejo» (knee-jerk reaction). Y hay otro acto reflejo del cuerpo: cuando algo te alegra de pronto y te sientes un triunfador, echas la cabeza y los hombros hacia atrás de forma automática, y asoma a tus labios una sonrisa que te ablanda la mirada.

Ese es el aspecto habitual de los triunfadores: rezuman seguridad, se desenvuelven con confianza, sonríen discretamente, con orgullo. No cabe duda de que una buena postura simboliza que eres alguien acostumbrado a estar en lo más alto.

Es evidente que el hecho de que millones de madres hayan hincado los nudillos entre los omóplatos a sus hijos y tropecientos mil profesores hayan dicho a sus alumnos: «¡Ponte recto!» no ha servido de mucho. Somos una especie desgarbada. Nos hace falta una táctica más severa que la de nuestros profesores y más persuasiva que la de nuestras madres para parecer alguien.

Hay una profesión en la que la postura, el equilibrio y la armonía perfectos no solo son aconsejables, sino cuestión de vida o muerte. Un movimiento en falso, una bajada de hombros o una cabeza gacha pueden significar el fin de un funambulista.

Nunca olvidaré la primera vez que mi madre me llevó al circo. Cuando salieron a la pista central siete hombres y mujeres, el público se levantó como si estuvieran todos unidos por la cadera. Los vitorearon de forma atronadora. Mi madre se me acercó al oído y me susurró que aquellos eran los increíbles Wallenda, la única troupe del mundo que ejecutaba sin red la pirámide de siete personas.

La multitud enseguida guardó silencio. No se oyó ni una tos ni un solo sorbo de refresco en todo el circo mientras Karl y Herman Wallenda voceaban instrucciones a sus confiados parientes. Los distintos miembros de la familia fueron ocupando, de forma meticulosa a la vez que majestuosa, su posición en la pirámide humana. Luego mantuvieron un precario equilibrio sobre una cuerda fina a muchos metros por encima del duro suelo sin red alguna que los protegiera de una muerte repentina. La imagen permanece indeleble en mi memoria.

Como permanece indeleble la belleza y la elegancia de los siete Wallenda corriendo al centro de la pista para inclinarse ante el público. Todos perfectamente alineados, con la cabeza bien alta y los hombros bien rectos, tan erguidos, tan altos que parecía que siguieran sin tocar el suelo con los pies. Hasta el último músculo de su cuerpo revelaba orgullo, éxito y alegría de vivir. (¡Aún!) A continuación te presento una técnica de visualización con la que conseguir que tu cuerpo parezca el de un triunfador acostumbrado a sentir ese orgullo, ese éxito y esa alegría de vivir.

La postura es el mayor baremo de éxito

Imagina que eres un acróbata de renombre mundial, que dominas el número de la mandíbula de hierro y que aguardas entre bambalinas el momento de tu actuación en el Ringling Brothers and Barnum & Bailey Circus. En breve saldrás disparado a la pista central para cautivar al público con la precisión y el equilibrio de tu cuerpo.

Antes de cruzar cualquier puerta (la de tu despacho, la de una fiesta, la de una reunión o incluso la de la cocina de tu casa), imagina una pequeña bola de cuero colgada con un cable del marco de la puerta. Se balancea a unos tres centímetros por encima de tu cabeza. Cuando cruces la puerta, echa la cabeza hacia atrás y aprieta fuerte esa férula dental imaginaria que primero te hará esbozar una sonrisa y después erguirte. Mientras te elevas por encima del público boquiabierto, tu cuerpo se estira hasta lograr un alineamiento perfecto: la cabeza bien alta, los hombros atrás, el torso adelantado con respecto a las caderas, los pies ingrávidos. Al llegar a lo más alto de la carpa, giras como una peonza con elegancia para asombro y admiración de los presentes, que estiran el cuello para verte. Ya pareces alguien.

Un día, para poner a prueba la técnica de «colgarse de los dientes», decidí contar el número de veces que cruzaba una puerta: sesenta, contando las de casa. Calcula: dos al salir de casa, dos al entrar, seis al baño, ocho a la cocina, más todas las del trabajo. Son unas cuantas. Cuando visualizas algo sesenta veces al día, ¡se convierte en hábito! La buena postura habitual es el signo principal de un triunfador.

Ya estás listo para entrar flotando en la sala y cautivar a tu público o cerrar una venta (o quizá, simplemente, parecer la persona más importante de la estancia).

Ahora dispones de los elementos esenciales que Bob el artista necesita para retratarte como a un triunfador. Como él mismo decía, buena postura, la cabeza bien alta, una sonrisa de seguridad y una mirada directa. La imagen ideal para cualquiera que sea alguien.



Técnica 4

COLGARSE DE LOS DIENTES

Cada vez que cruces una puerta, visualiza colgada del marco la bola con la que los acróbatas ejecutan el número circense de la mandíbula de hierro. Muérdela y, al tiempo que la sostienes con fuerza, deja que te eleve hasta lo más alto de la carpa. Cuando te cuelgas de los dientes, todos los músculos se estiran en una postura perfecta.





Ahora, pongamos en marcha el número completo. Es el momento de volcar toda tu atención en tu interlocutor. Con las dos técnicas siguientes conseguirás que esa persona se sienta única.
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CÓMO ROBARLES EL CORAZÓN APELANDO 
AL «NIÑO QUE LLEVAN DENTRO»

¿Conoces la típica broma del cómico que, nada más salir a escena, suelta: «¿Os está gustando el espectáculo?»? El público se parte de risa. ¿Por qué? Porque todos nos hacemos esa pregunta para nuestros adentros. Siempre que conocemos a alguien, sabemos, de forma consciente o inconsciente, cómo está reaccionando a nuestra presencia.

¿Nos mira? ¿Sonríe? ¿Se inclina hacia nosotros? ¿Reconoce de algún modo lo maravillosos y especiales que somos? Esas personas nos caen bien; tienen buen gusto. ¿O da media vuelta, a todas luces insensible a nuestra grandeza? ¡Menudo cretino!

En el momento de conocerse, dos personas son como un par de cachorros olisqueándose. No meneamos la cola ni se nos eriza el pelaje del lomo, pero entornamos los ojos o los abrimos más de la cuenta, o sin darnos cuenta apretamos los puños o aflojamos las manos y mostramos las palmas en señal de rendición. En esos primeros instantes de convivencia se producen montones de reacciones involuntarias.

Los abogados encargados de la selección del jurado son perfectamente conscientes de esto. Prestan muchísima atención a las reacciones corporales instintivas. Se fijan en si los miras a la cara y en si te inclinas hacia delante o te retraes cuando respondes a sus preguntas. Te estudian las manos: ¿las tienes ligeramente abiertas, con las palmas hacia arriba, indicando que aceptas lo que te están diciendo, o aprietas un poco los puños en señal de rechazo? Te escudriñan la cara en busca de esas décimas de segundo en que dejas de sostener la mirada cuando se habla de temas importantes, como las indemnizaciones sustanciosas por daños y perjuicios o la pena de muerte. A veces, esos abogados llevan un asistente cuya única labor es sentarse al margen y tomar nota de todos y cada uno de los gestos del entrevistado.

Una curiosidad: los abogados defensores suelen elegir a mujeres para esta labor de escrutinio de gestos, porque, por lo general, detectan mejor que los hombres las pistas sutiles del lenguaje corporal. Es la mujer, más sensible a las emociones que el hombre, la que acostumbra a preguntar a su marido: «¿Te preocupa algo, cariño?». (Estas mujeres superperceptivas acusan a sus maridos de ser tan insensibles a las emociones que no se percatarían de que algo va mal hasta que tuvieran la corbata empapada en lágrimas.)

El abogado y su asistente repasan después tu «puntuación» basada en las docenas de señales subconscientes que has transmitido. En función del resultado, podrías acabar formando parte del jurado o sentado en la sala de espera, mano sobre mano.

Los abogados defensores están tan pendientes del lenguaje corporal que, en la década de 1960, en el célebre juicio de «los siete de Chicago», el abogado de la defensa, William Kuntsler, presentó una protesta formal a la postura del juez Julius Hoffman. Durante las conclusiones de la fiscalía, el juez se inclinó hacia delante, algo que, según Kuntsler, transmitía al jurado la idea de atención e interés. En cambio, mientras la acusación presentaba sus conclusiones, el juez se recostó en el asiento, haciendo llegar al jurado la idea subliminal de desinterés.

Estás a prueba... y solo dispones 
de diez segundos

Igual que un abogado que decide si te quiere en el juicio, todas las personas a las que conoces emiten juicios inconscientes sobre si te quieren en su vida. Suelen basar su veredicto siempre en lo mismo, en la forma en que tu cuerpo responde a la pregunta tácita de «¿Te estoy gustando?».

Tus primeros gestos preparan el escenario en el que tendrá lugar toda la relación. Si vas a querer algo de ese nuevo contacto, tu respuesta tácita a su pregunta implícita «¿Te estoy gustando?» debe ser: «¡Uf, me encantas!».

Cuando a un niño de cuatro años le da un ataque de timidez, se retrae, se lleva los brazos al pecho, retrocede y se esconde detrás de las faldas de su madre. En cambio, cuando el pequeño Johnny ve que papá vuelve a casa, sale corriendo a su encuentro, sonriente, con los ojos como platos y los brazos preparados para un abrazo. El cuerpecito de una criatura afectuosa es como una florecilla que se abre al sol.

Veinte, treinta, cuarenta, cincuenta años de vida en la tierra suponen poca diferencia. Cuando a sus cuarenta años Johnny sufre un ataque de timidez, se retrae y cruza los brazos sobre el pecho. Cuando quiere rechazar a un vendedor o a un compañero de trabajo, da media vuelta y lo bloquea con un sinnúmero de señales corporales. En cambio, cuando recibe a su amada pareja en casa después de una ausencia, el Johnny adulto le abre su cuerpo como un narciso gigante que despliega sus pétalos al sol tras una tormenta.

Trata a los demás como 
si fueran niños grandes

Recuerdo una fiesta corporativa repleta de estrellas a la que asistí con una atractiva amiga mía, recién divorciada. Carla había sido redactora en una de las principales agencias publicitarias, que, como muchas otras empresas por aquel entonces, había hecho recortes de personal. Mi amiga estaba sin trabajo y sin pareja.

En aquella fiesta en concreto, Carla tenía todas las de ganar, tanto personal como profesionalmente. Mientras ella y yo hablábamos, varias veces se nos arrimó algún tipo bien parecido. Casi siempre, esos varones deseables dedicaban a Carla una amplia sonrisa. Ella, en ocasiones, se giraba un poco y obsequiaba al recatado conquistador con una sonrisa rápida, pero luego seguía con nuestra conversación mundana como si estuviera superpendiente de lo que yo decía. Yo sabía que Carla estaba procurando no parecer agobiada, pero para sus adentros se decía: «¿Por qué no se acerca a hablar con nosotras?».

Una de las veces que uno de esos grandes felinos corporativos sonrió, pero, debido a la reacción mínima de Carla, regresó despacio a la jungla social, tuve que decirle: «Carla, ¿sabes quién era ese? El director de Young & Rubicam en París. Andan buscando a redactores publicitarios dispuestos a trasladarse. ¡Y está soltero!». Ella gimoteó.

Justo entonces oímos una vocecilla a la altura de la rodilla izquierda de Carla: «¡Holaaa!». Miramos hacia abajo las dos a la vez. El pequeño Willie, de cinco años, el adorable hijo de la anfitriona, tiraba de la falda a Carla, demandando visiblemente su atención.

—Vaya, vaya, vaya —le dijo Carla con una enorme sonrisa en el rostro, volviéndose hacia él—. ¿Te lo estás pasando bien en la fiesta de mamá?

Willie sonrió de oreja a oreja.

Cuando el crío se fue, con sus pasitos torpes, a tirar de la ropa a otro grupo de posibles dadores de atención, Carla y yo seguimos con nuestra conversación de adultas. Mientras charlábamos, las bestias corporativas siguieron acosándola con la mirada y ella continuó dedicándoles medias sonrisas. No me cabía duda de que la desilusionaba que ninguno de ellos la abordara. Al final, ya a punto de marcharme, como casi me sangraba la lengua de tanto mordérmela, le dije:

—Carla, ¿tú te has dado cuenta de que se te han acercado cuatro o cinco hombres y te han sonreído?

—Sí —me susurró, mirando nerviosa por toda la sala, por si nos oía alguien.
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