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A mis hijos, Sebastian, Nemo y Milo, 
que me hacen ver a diario lo mucho que aún 
me queda por aprender sobre comunicación





Prefacio de la edición actualizada

Bienvenido, querido lector, a esta edición de El arte de leer la mente.

Como no nos conocemos, te voy a hablar un poco de mí. Mi interés por la conducta y la psicología humanas empezó en primaria. Cuando intentaba socializar con los otros niños, tenía siempre la sensación de que a los demás les habían dado el manual de Cómo interactuar con otros y yo no estaba el día en que lo habían repartido. Yo fui un rarito social, por decirlo suavemente, hasta séptimo. Y, claro, se metían muchísimo conmigo, con lo que empecé a hacerme preguntas: ¿en qué difería mi comportamiento del de los otros?, ¿por qué actuaban así mis adversarios?, ¿de qué dependían nuestros actos... y nuestras interacciones?

Me he pasado casi toda mi vida de adulto intentando encontrar respuesta a estas preguntas. Busqué piezas del rompecabezas en distintos campos, como el teatro, la publicidad, la filosofía, los medios de comunicación, la psicología y la religión. En consecuencia, fui acumulando un conocimiento bastante extenso sobre la conducta humana, que terminé combinando con mi pasión por la magia. Me convertí en lo que se conoce como mentalista. En el mundo real, no como en las series de televisión, un mentalista es una persona que conjuga la psicología con los trucos y los despistes para hacer creer que puede leer la mente a sus congéneres e influir en ellos a un nivel sobrenatural. Yo usaba mis conocimientos como entretenimiento, porque pensaba que no le interesaría a nadie el «verdadero» funcionamiento de la conducta humana. Creía que ya lo sabía todo el mundo. Resulta que me equivocaba, como de costumbre.

Enseguida me pidieron que diera charlas sobre lenguaje corporal y comunicación no verbal. La versión inicial de este libro fue un intento de ampliar aquellas primeras charlas. Como digo, estaba convencido de que solo les interesaría a un puñado de personas, pero al final ese puñado se convirtió en medio millón de lectores, de todas partes del mundo, que han leído mi ensayo en treinta y cinco idiomas distintos (más de diez años e innumerables charlas después, todo esto aún me tiene un poco alucinado).

Me enorgullece inmensamente presentaros ahora El arte de leer la mente. Para celebrarlo, he revisado y actualizado por completo la obra y creado una versión inédita que espero que disfrutéis.

HENRIK FEXEUS, 
Estocolmo, 2019





Érase una vez...





Advertencia

Recordatorio de que no hay que tomárselo muy en serio

Quisiera dejar una cosa clara. Yo no digo que lo que expongo en este libro sea objetivamente «cierto», al menos no más cierto que cualquier otro planteamiento subjetivo del mundo. Esto son solo teorías e ideas en las que confía mucha gente y que aguantan bien la crítica cuando se miden y se ponen a prueba. Pero hay varias visiones del mundo rivales que afirman exactamente lo mismo en lo que respecta a la representación de la «verdad», como el cristianismo, el budismo o la ciencia. Así que, aunque el contenido de esta obra sea una herramienta útil, en el fondo no es más que una serie de metáforas o modelos explicativos, si lo prefieres, que describen la realidad vista de una forma concreta. Otras personas recurren a otros modelos para dar sentido a su realidad. Algunos los etiquetan como religiosos, otros como filosóficos y otros siguen considerándolos científicos. ¿En qué categoría encajarían las metáforas de este libro? Eso depende muchísimo de a quién le preguntes. A algunos les parecerán científicas; otros alegarán que la psicología y la parapsicología no son ciencias; otros criticarán los modelos de esta obra por considerarlos generalizaciones supersimplistas de fenómenos complejos, indignas de la atención de nadie. Disiento, porque estas metáforas concretas —estos modelos— han resultado inusualmente prácticas para entender a los demás e influir en ellos. Eso no significa que describan las cosas como «son de verdad», objetivamente. La psicología es un campo en constante evolución, y la verdad de hoy podría terminar convirtiéndose en la mentira de mañana, que pasado mañana volverá a considerarse verdad. Lo único que yo aseguro es que, si aplicas lo que estás a punto de aprender, los resultados serán interesantísimos.
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¡¿Leer la mente?!

DEFINICIÓN DEL CONCEPTO

Donde explico a qué me refiero con «leer la mente», en qué se equivocaba Descartes, y donde empieza nuestro viaje juntos

Creo, completa y absolutamente, en el fenómeno de leer la mente. Para mí no es más misterioso que ser capaz de entender lo que dice alguien cuando me habla. De hecho, podría ser incluso un poco menos misterioso que eso. Para mí, no hay nada especialmente controvertido en leer el pensamiento. En realidad, es algo del todo natural, algo que hacemos todos, a todas horas, sin darnos cuenta. Pero, claro, lo hacemos con diversos grados de éxito y siendo más o menos conscientes. Creo que, si sabemos lo que hacemos y cómo lo hacemos, nos podemos entrenar para hacerlo aún mejor. Y ese es el objetivo de este libro. Así que ¿qué es exactamente lo que hacemos? ¿A qué me refiero cuando digo que leemos el pensamiento a los demás? ¿Qué significa, en realidad, leer la mente?

Para empezar, quiero explicar a qué no me refiero. En psicología, hay algo a lo que se llama «leer la mente», y se trata de una de las razones por las que las parejas terminan en terapia. Esto sucede cuando uno de los miembros de la pareja da por supuesto que le puede leer el pensamiento al otro: «Si tanto me quiere, tendría que haber sabido que no me apetecía ir a esa fiesta, ¡aunque al final accediera a ir!», o «No le importo lo suficiente; si no, habría visto cómo me siento».

Esos reproches basados en la lectura del pensamiento son más bien arrebatos de egocentrismo. Otra versión de esto es la que presupone que eres capaz de leerles el pensamiento a los demás, cuando, en el fondo, no haces más que proyectar en los otros actitudes y valores propios: «¡Ay, no! Ahora me va a odiar», o «Algo quiere; si no, ¿por qué me sonríe así?».

Esto se conoce como el error de Otelo. Ninguno de estos ejemplos refleja una forma de leer la mente en el sentido del que yo hablo aquí, sino conductas estúpidas.

El gran error de Descartes

Para entender la lectura del pensamiento como estoy a punto de describirla, es importante que primero comprendas un concepto distinto. El filósofo, matemático y científico René Descartes fue uno de los grandes gigantes intelectuales del siglo XVII. Las repercusiones de la revolución que instigó en el seno de las matemáticas y de la filosofía occidental aún se sienten en nuestros días. Descartes murió en 1650, de neumonía, en el Palacio Real de Estocolmo, donde ejercía de tutor de la reina Cristina. Acostumbraba a trabajar en su cama cómoda y calentita, como corresponde a un filósofo francés, por lo que los suelos fríos de piedra de palacio seguramente acabaron con él en cuanto llegó el invierno. Descartes hizo mucho bien, pero también cometió errores graves. Antes de morir, presentó el concepto de que cuerpo y alma estaban separados. Aquella fue la mayor sandez que se le podría haber ocurrido, pero Descartes se había granjeado la atención de los intelectuales gracias a consignas como «cogito, ergo sum» («pienso, luego existo»). Como consecuencia de su popularidad, la idea peculiar (y en esencia religiosa) de que los seres humanos se componen de dos sustancias distintas, cuerpo y alma, ganó terreno.

También los hubo, claro, que pensaban que se equivocaba, pero sus voces se ahogaron con los vítores celebratorios de la idea de Descartes. Solo en épocas recientes han podido biólogos y psicólogos demostrar científicamente justo lo contrario de lo que afirmaba el filósofo; quizá el más notable de ellos sea el célebre neurólogo António Damásio. Ahora sabemos que cuerpo y alma se hallan vinculados de manera intrínseca, tanto en el sentido biológico como en el mental. Pero el punto de vista de Descartes dominó durante tanto tiempo que la mayoría de la gente sigue considerándolo una verdad aceptada. Casi todos nosotros seguimos diferenciando, aunque inconscientemente, entre nuestro cuerpo y nuestros procesos mentales. Si quieres que el resto de esta obra tenga sentido para ti, es importante que entiendas que eso no es así, aunque al principio se te haga un poco raro verlo así.

La cosa es como sigue: no se puede tener ni un solo pensamiento sin que se produzca, además, algo físico. Cuando piensas, tiene lugar en el cerebro un proceso electroquímico. Para que puedas generar un pensamiento, las células cerebrales deben enviarse mensajes unas a otras conforme a determinados patrones. Si ya has tenido ese pensamiento antes, el patrón ya se ha establecido, y lo único que haces, entonces, es repetirlo. Si se trata de un pensamiento completamente nuevo, se crea un nuevo patrón o una red de células en el cerebro. Ese patrón influye también en el organismo y puede alterar la propagación de hormonas (como las endorfinas) por el cuerpo, así como al sistema nervioso autónomo. El sistema nervioso autónomo controla elementos como la respiración, el tamaño de la pupila, el flujo sanguíneo, el sudor, el rubor, etcétera.

Todos los pensamientos afectan al organismo de un modo u otro, a veces de formas muy obvias. Si estás aterrado, se te seca la boca y el flujo de sangre a los muslos aumenta como preparación por si tienes que salir corriendo. Si empiezas a tener pensamientos sexuales sobre la tía o el tío de la caja del súper, observarás otras reacciones muy evidentes de tu cuerpo, aunque solo sea un pensamiento. A veces, las reacciones son tan pequeñas que resultan invisibles al ojo no entrenado. Pero siempre están ahí. Eso significa que simplemente observando los cambios físicos que tienen lugar en una persona, podemos hacernos bastante a la idea de lo que está pensando. Si te entrenas en la observación, aprenderás, además, a ver cosas que antes eran demasiado sutiles para que las notaras.

Cuerpo y alma

Pero la cosa no termina ahí. No solo se reflejan todos nuestros pensamientos en nuestro cuerpo, sino que también es cierto lo contrario: cualquier cosa que le pase a nuestro cuerpo afecta a nuestros procesos mentales. Lo puedes comprobar tú mismo. Intenta lo siguiente:


	Tensa la mandíbula.

	Frunce el ceño.

	Mira fijamente al frente.

	Aprieta los puños.

	Quédate así diez segundos.



Si lo has hecho bien, es posible que no tardes en notarte enfadado. ¿Por qué? Porque acabas de reproducir los mismos movimientos musculares que hace tu cuerpo cuando estás enfadado. Las emociones no solo tienen lugar en la cabeza. Igual que todos nuestros demás pensamientos, se producen en todo nuestro cuerpo. Si activas los músculos asociados a una emoción, activas y experimentas esa emoción o, mejor dicho, el proceso mental, que a su vez afecta a tu cuerpo. En la prueba que acabas de hacer, has puesto en marcha el sistema nervioso autónomo. Puede que no lo hayas notado, pero, al hacer este ejercicio, el pulso se te ha acelerado entre diez y quince latidos por minuto, te ha aumentado el flujo de sangre a las manos, que ahora tienes más calientes o irritadas. ¿Cómo ha sucedido? Al usar los músculos como te he indicado, le has dicho al sistema nervioso que te habías enfadado y... ¡hecho!

Como ves, se trata de algo bidireccional. Y, si lo piensas, tiene todo el sentido del mundo; si fuera de otro modo, resultaría bastante raro. Si tenemos un pensamiento, este afecta a nuestro cuerpo. Si le pasa algo a nuestro cuerpo, eso afecta a nuestro pensamiento. Si sigue sin parecerte lógico, podría ser porque sueles referirte a algún tipo de proceso o secuencia incorpóreos con la palabra pensamiento, mientras que la palabra cuerpo la usas para aludir a una entidad física. Otra forma más directa de describirlo es la siguiente: no puedes pensar en nada que no tenga una repercusión en tus procesos biológicos. Esos procesos no se producen solo en el cerebro, sino en el organismo entero. En todo tu ser. En otras palabras, ¡olvídate de Descartes!

No verbal e inconsciente

La parte mental y la biológica son dos caras de la misma moneda. Si entiendes eso, ya estás camino de ser un fantástico lector de pensamiento. La base de la lectura del pensamiento, en el sentido que yo le doy, es comprender los procesos mentales de otras personas observando sus reacciones y sus rasgos físicos. Claro que no podemos leer, literalmente, lo que pasa en la cabeza de nadie (para empezar, porque eso sería presuponer que todo el mundo piensa con palabras, y ya veremos que eso no es siempre así), pero, de todas formas, tampoco hace falta. Como has visto, lo que está pasando por fuera puede bastarnos para entender lo que pasa por dentro. Algunas de las cosas que observamos son más o menos fijas: la estatura física, la postura, el tono de voz, etcétera. Pero muchas cosas cambian sin cesar mientras hablamos con alguien: el lenguaje corporal, el movimiento de los ojos, el tempo del discurso, etcétera. Todas esas cosas se consideran comunicación muda o no verbal.

Lo cierto es que la mayor parte de la comunicación que tiene lugar entre dos personas se produce sin palabras. Lo que comunicamos verbalmente a veces no es más que una fracción del mensaje total (incluso ayudar a resolver un problema matemático requiere cierta dosis de comunicación no verbal, aunque solo sea por incitar a los resolutores del problema a que trabajen juntos). El resto lo comunicamos con el cuerpo y con la calidad de nuestra voz. Lo paradójico es que seguimos empeñados en prestar atención sobre todo a lo que nos dicen, es decir, a las palabras que usan las personas, y solo de vez en cuando tenemos presente la forma en que nos lo dicen. En otras palabras: la comunicación no verbal, que constituye un buen pedazo del total de nuestra comunicación, no solo se produce sin palabras, sino que en su mayor parte tiene lugar de forma inconsciente.1

¿Qué es eso? No es posible comunicarse sin ser consciente de ello. Bueno, en realidad, sí es posible. Aunque miremos a la persona entera con la que hablamos, casi siempre nos fijamos más en lo que dice. Cómo mueve los ojos, los músculos faciales o el resto del cuerpo son elementos a los que no solemos prestar atención, salvo en los casos más obvios (como cuando alguien hace lo que te he propuesto antes: fruncir el ceño, tensar la mandíbula y mirar fijamente con los puños apretados). Por desgracia, también se nos da fatal pillar lo que otras personas nos dicen con palabras; estamos expuestos constantemente a montones de insinuaciones veladas y ambiguas que escapan a nuestro intelecto consciente. Pero revolotean un poco por nuestro subconsciente, esa parte nada insignificante de nosotros donde se almacenan nuestras opiniones, nuestros prejuicios y nuestras ideas preconcebidas del mundo.

Lo cierto es que siempre usamos el cuerpo entero para comunicarnos, desde los gestos entusiastas que hacemos con las manos hasta los cambios que se producen en el tamaño de nuestras pupilas. Lo mismo pasa con el uso de la voz. Aunque a menudo se nos da fatal pillar las señales de forma consciente, nuestro subconsciente lo hace por nosotros. Toda comunicación, independientemente de que se produzca a través del lenguaje corporal, del olor, del tono de voz, del estado emocional o de palabras, la absorbe, la analiza y la interpreta nuestro subconsciente, que después envía respuestas adecuadas por medio de los mismos canales subconscientes, mudos. Así que a nuestro consciente no solo se le escapa la mayor parte de lo que nos dicen, sino que, además, apenas nos percatamos de nuestras reacciones. Y nuestras reacciones mudas, inconscientes, pueden contradecir fácilmente las opiniones que creemos tener o lo que sea que estemos expresando con palabras. Esta comunicación inconsciente sin duda tiene un gran impacto en nosotros. Es la razón por la que tenemos la sensación incómoda de que a alguien con quien nos ha agradado conversar, en realidad, no le caemos bien, porque hemos detectado señales hostiles a nivel subconsciente y, de pronto, se convierten en la base de una percepción cuyo origen desconocemos.

Pero nuestro subconsciente no es infalible. Tiene mucho que captar, entender e interpretar, todo al mismo tiempo, y nadie le ha enseñado cómo hacerlo, por lo que a menudo comete errores. No lo vemos todo, se nos escapan matices y malinterpretamos signos. Eso genera malentendidos innecesarios.

Para eso está este libro.

Ya lo haces, pero podrías hacerlo mejor

Juntos vamos a echar un vistazo a lo que estamos haciendo en realidad, de forma no verbal e inconsciente, cuando nos comunicamos con otras personas. Y lo que significa. Para que la comu­nicación (¡y la lectura del pensamiento!) se nos dé lo mejor posible, es importante aprender a detectar e interpretar de manera correcta los signos no verbales que los que nos rodean nos proporcionan inconscientemente cuando se comunican con nosotros. Prestando atención a nuestra propia comunicación no verbal, podemos decidir qué mensaje comunicar, y asegurarnos de que no nos malinterpretan porque damos señales ambiguas. También podemos facilitarle las cosas a la persona con la que nos estamos comunicando, haciendo uso de la clase de señales que sabemos que a esa persona le va a costar menos pillar. Si usamos la comunicación muda adecuadamente, podremos también influir en los que nos rodean para conseguir que quieran moverse en la misma dirección que nosotros y alcanzar los mismos objetivos. No hay nada horrible ni inmoral en eso. Ya lo haces. La diferencia es que ahora mismo no tienes ni idea de qué mensaje estás mandando, ni de qué efecto está teniendo en las personas que te rodean.

Es hora de cambiar eso. Y lo digo en serio. Me propongo proporcionarte ese conocimiento de la forma más fácil, directa y práctica posible.

Acabo de comprar unas literas nuevas a mis hijos. De Ikea. Si hubieran venido con un manual de instrucciones de once páginas con las diez primeras dedicadas a explicar por qué es maravilloso tener literas y la conclusión de «¡ahora ya tienes todas las herramientas necesarias para montarte la cama! ¡Ponte manos a la obra! ¡Búscate una estructura firme! ¡Y no olvides hacerte con un colchón cómodo!», me habría cabreado bastante y le habría clavado una llave Allen en el ojo al primer empleado de Ikea con el que me topara. Pero he observado que hay muchos autores que hacen justo eso. Se pasan el libro entero prometiendo que van a explicar cómo conseguir esto o lo otro, pero cuando terminas de leértelo, estás igual que al principio. Sigues sin tener ni idea de qué hacer, en términos puramente prácticos, para ser una persona mejor (que suele ser el objetivo). O cómo ensamblar el puñetero cabecero a la vigueta, en este caso. Confío en que este no sea uno de esos libros.

Quiero que esta obra sea tan clara y directa como una hoja de instrucciones de Ikea. Cuando termines de leer el libro, entenderás de lo que he estado hablando, en términos concretos y prácticos. Empezarás a practicar distintos métodos de lectura de la mente y formas de influir en los pensamientos de los demás mientras los lees. Sabrás cómo se monta el cabecero. Y ni siquiera te hará falta una llave Allen.

Una última cosa: nada de lo que hay en este libro lo he descubierto yo. Todo lo que vas a leer se basa en obras de los auténticos maestros de los diversos ámbitos comentados y está extraído de esas obras. El verdadero trabajo lo han hecho personas como Milton H. Erickson, Richard Bandler y John Grinder, Desmond Morris, Paul Ekman, Ernest Dichter, António Damásio, Erika Rosenberg, William Sargant, Philip Zimbardo, William James, Denise Winn..., por mencionar solo a unos cuantos. Sin ellos, este libro habría sido una lectura muy rápida.

Espero que estés sentado cómodamente. Empecemos.
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Rapport

QUÉ ES Y POR QUÉ LO NECESITAS

Donde hablamos de ciclismo y de cómo establecer una buena relación con cualquier persona que te guste sin decir una sola palabra

Hay una buena razón para querer saber lo que está pensando otra persona: nos permite establecer un rapport. Es un término reconocido internacionalmente, empleado en el ámbito de la comunicación no verbal, y por eso lo voy a emplear aquí. El entendimiento es algo que siempre intentamos establecer con las personas a las que conocemos, ya sea en un contexto profesional, en el que nos interesa que se entienda nuestra presentación de una idea, o simplemente para que la tía o el tío bueno de la caja del súper con quienes fantaseábamos hace solo unas páginas se fije en nosotros. En ambos casos, solo podemos conseguirlo estableciendo un entendimiento.

La palabra rapport procede del término francés rapport, que significa ‘tener una relación con’, o ‘conectar con alguien o algo’. Al establecer un buen rapport, estamos creando una relación de confianza, consentimiento, cooperación y franqueza mutuas con respecto a las ideas del otro. Parece útil, ¿no?

El rapport es la base de toda comunicación significativa, al menos cuando quieres que la persona en cuestión escuche y se interese por lo que tienes que decir. Cuando intentas transmitir un mensaje, aunque solo sea intentar que tus hijos vacíen el lavaplatos, si no te aseguras de que tienes un buen rapport con la persona a la que te diriges, mejor ni te molestes, porque, de todas formas, esa persona no te va a escuchar. El rapport también es un requisito previo para que dos personas se gusten en un nivel más personal. Lo personal que sea ya depende de ti, pero sin el rapport no merece la pena siquiera intentarlo.

Siempre estamos estableciendo un buen o mal rapport con las personas que nos rodean. Si aprendes cómo hacerlo bien, puedes conseguir que sea bueno en todos los casos, aun con individuos con los que no te llevarías bien en circunstancias normales. Lo curioso es que a menudo te topas con estas personas que, por su posición, sus decisiones y actitudes con respecto a tus opiniones e ideas, pueden repercutir considerablemente en tu futuro. ¿No sería maravilloso que, por una vez, entendieran lo que has querido decir?

Comprendo que no veas qué tiene que ver el rapport con leer la mente, pero insisto en que están relacionados. Lo que vas a aprender a observar en los demás para poder establecer un rapport te indicará, además, dónde se encuentran mentalmente, cómo ven el mundo, qué piensan y cómo se sienten. La lectura del pensamiento empieza en esa etapa temprana, como condición para forjar buenas relaciones.

La norma básica del rapport

La norma básica para establecer un rapport es sencillísima, pero se sostiene sobre una percepción profunda de cómo funcionan las personas. La norma básica de un buen rapport es adaptarse a la forma de comunicación que prefiera la otra persona (si has estudiado marketing, te habrán enseñado que siempre hay que comunicarse al nivel del público objetivo; pues lo mismo). Eso se hace de muy diversos modos, que enseguida vamos a repasar. Son, casi sin excepción, formas no verbales que la persona con la que te estás comunicando solo pillará de forma inconsciente.

Al adaptarte a la otra persona, consigues dos fines diferentes. Al otro le cuesta menos entender lo que dices, porque te expresas (sin palabras) precisamente como lo habría hecho él. El destinatario ya no tiene que «traducir» tu comunicación no verbal a algo que comprenda mejor, porque ya te estás comunicando de su forma preferida (y aquella que mejor entiende). Cuando la persona con la que estás hablando ya no tiene que «filtrar» la información para entenderla, se minimiza el peligro de un malentendido. Para poder adaptarte a otro individuo, primero debes asegurarte de que sabes cómo prefiere comunicarse. En otras palabras, al aprender a observar cómo se comunican otras personas, también aprendes a entender lo que intentan decir en realidad. El segundo objetivo que consigues es caer mejor. La razón es sencilla: al adaptarte a la forma de comunicación de tu interlocutor, e igualarte a él, le demuestras que eres como él, porque tus expresiones se asemejan a las suyas. Y a la gente le gustan las personas que le recuerdan a sí misma. ¿Quién nos gusta más que nadie? Nosotros. A fin de cuentas, es lógico, porque somos los únicos seres vivos a los que podemos conocer por dentro (esta es también la razón del llamado efecto foco, un concepto propuesto por los psicólogos Thomas Gilovich y Kenneth Savitsky, que señala que tendemos a creer que los demás se fijan en nosotros más de lo que lo hacen en realidad). El resto del mundo solo nos es accesible por observación, lo que genera una distancia emocional. Por la misma regla de tres, entonces, la respuesta a la pregunta de quién es la segunda persona que mejor nos cae parece evidente: nos caen bien las personas que son como nosotros. Nos gusta pasar tiempo con personas que son como nosotros, que ven el mundo de la misma forma que nosotros, y a las que les gustan y disgustan las mismas cosas que a nosotros. Las investigaciones demuestran que también preferimos contratar a personas que se nos parezcan. Un estudio reciente de la organización Gallup reveló que una de las cosas más importantes para un nuevo empleado es «un buen rapport y un elevado nivel de confianza entre el trabajador y su supervisor inmediato».

Convertimos en nuestros amigos más íntimos a quienes nos hacen sentir cómodos siendo como somos. ¿Y quién mejor para eso que los que ya son como nosotros?

Llegados a este punto, creo que es necesario hacer una puntualización: adaptarse a otra persona no significa, de forma natural, borrar por completo tu personalidad. Establecer el rapport de esa forma es algo que solo se hace al principio, cuando acabas de conocer a alguien. En una relación o encuentro, nos adaptamos unos a otros, en ambas direcciones, una vez que se ha establecido un buen rapport. Puede favorecerse este proceso estableciendo un rapport de forma consciente, ofreciéndose altruistamente a ser la persona que se adapte, porque es probable que tú seas más consciente del procedimiento que la persona a la que estás conociendo. En el fondo, no es más extraño que ofrecerse a decirle unas palabras en una lengua extranjera a alguien que la entiende mejor que tu propio idioma. Te adaptas a la forma en la que la otra persona prefiere comunicarse. Al adaptarte a otro, al empezar a hablar su idioma, aunque no lo hagas con fluidez, le estás diciendo a su subconsciente: «Soy como tú. Estás a salvo conmigo. Puedes confiar en mí».

Una vez establecido el rapport, puedes empezar a cambiar tu propia conducta para lograr algunos cambios en la otra persona. Cuando ya haya rapport, no es necesario seguir las pautas de la otra persona ni adaptarse a ella, porque esa otra persona te seguirá encantada. Así es como suele funcionar. Cedemos por turnos de forma constante.

Te aseguro que alguien que habla mejor otro idioma que el tuyo te va a entender mejor y le vas a caer mejor si no te empeñas en hablar tu lengua exclusivamente, pero en cuanto esa persona decida que le caes bien, no le va a importar intentar hablar en tu idioma, aunque no se le dé del todo bien.

Además, si hay buen rapport, a la persona con la que estés le costará menos aceptar tus ideas y tus propuestas. Cuando le caes bien a alguien, tiende a querer estar de acuerdo contigo, lo que significa que, si te adaptas a una persona y le demuestras que eres como ella, sentirá la necesidad de coincidir contigo. Las cosas que digas serán las que esa persona podría haber pensado por su cuenta (porque os parecéis un montón), y disentir contigo sería un poco como llevarse la contraria a sí misma.

Cuando ya haya rapport, podrás, además, tomar la iniciativa y llevar a la persona con la que estés a un estado mental positivo, uno más apropiado para que entienda bien tu mensaje o tus ideas y las valore. Se trata de influir en ella sin controlarla. No pretendemos manipular a nadie en el sentido siniestro de la palabra. Si tu idea no es buena, no va a convencer a nadie, por muy bueno que sea el rapport. Lo que pretendemos es crear una relación en la que puedas hablar de forma creativa y constructiva de cualquier tema con respeto y entendimiento. No «controlamos» ni engañamos a los demás para imponerles criterios que, en el fondo, no los convencen. Solo nos aseguramos de que se encuentran en un estado óptimo para entender las verdaderas ventajas de lo que sea que les presentemos, sirviéndonos únicamente de medios sencillos, como los gestos o el ajuste de la voz conforme a ciertos principios.


[image: ]

Si soy como tú, me vas a entender y te voy a caer bien. Si te caigo bien, vas a querer estar de acuerdo conmigo.



Situaciones en las que necesitas el rapport

Nunca es tarde para empezar a establecer un rapport con alguien. A lo mejor tienes muy mala relación con alguien y quieres cambiar eso. Empieza por establecer un rapport la próxima vez que os veáis. Puede que no consigas cambiar las cosas a la primera, pero no tardarás en notar una gran diferencia en la forma en que actúa esa persona contigo. Luego, como es lógico, siempre hay un puñado de personas con las que te parecerá sencillamente imposible que haya rapport. Por lo general, tampoco te apetece, por lo que no pasa nada. No estoy diciendo que debas tener un buen rapport con todas las personas a las que conozcas. Solo digo que se puede conseguir.

¿Cuándo es útil el rapport? Prácticamente siempre. Ya he mencionado algunas situaciones antes. La experta en comunicación Elaina Zuker enumera algunas otras situaciones cotidianas:


	Cuando quieres entender de una vez lo que intenta decirte esa persona con la que llevas viviendo tantísimos años.

	Cuando te propones recuperar parte del respeto que tus hijos adolescentes te han perdido.

	Cuando tratas con jefes, profesores, organismos gubernamentales y cualquier otro tipo de autoridad.

	Cuando te topas con personas cuyos servicios precisas, pero que te pueden causar problemas, como un empleado de banca malhumorado o un camarero estresado.

	Cuando te entra una llamada comercial (en cuyo caso, a lo mejor prefieres buscar un mal rapport).1

	En cualquier tipo de situación en la que se te esté valorando o juzgando, como una entrevista de trabajo.



Zuker ofrece también los siguientes ejemplos de la vida profesional:


	A menudo necesitas conseguir más con menos recursos. Con frecuencia, te verás compitiendo con tus compañeros y es posible que tu trabajo dependa de tu habilidad para establecer un rapport con personas importantes, como la que esté a cargo de esos recursos.

	Hoy en día, para ser un ejecutivo de éxito necesitas aptitudes sociales de un nivel experto. Si vas «a tu aire», te arriesgas a ofender tanto a tus superiores como a quienes están por debajo de ti.

	Si quieres convencer a alguien de una idea innovadora que has tenido, precisas una serie de actitudes de comunicación bien desarrolladas. Esa idea tan flipante no va a ir a ningún lado, a menos que convenzas a las personas adecuadas.

	Cuando te encuentras en el centro de una empresa, tienes personas por encima a las que debes informar de tu trabajo y otras a las que se supone que debes gestionar. Para conseguir los resultados que buscas, debes ser capaz de lograr buenas relaciones tanto por encima como por debajo de ti.

	En organizaciones horizontales, sueles terminar con más responsabilidades que poder real. Te ves obligado a recurrir a otras personas para que las cosas salgan adelante, algo que solo puede conseguirse estableciendo el rapport y colaborando.

	Todo lo que has aprendido gracias a años de experiencia no vale tanto como tu capacidad para establecer un buen rap­port. Por muy preparado que estés, nadie quiere a un experto con el que es imposible hablar.



Perfecciona lo que ya sabes

Recuerda que ya empleas la mayoría de las técnicas de lectura del pensamiento que trato en este libro, solo que no lo sabes. También es probable que no las uses al máximo de sus posibilidades. Lo que estamos haciendo es echar un vistazo a esas técnicas, afinarlas para que sean más eficaces y volver a plantarlas en tu subconsciente. Y, como ya conoces todo esto hasta cierto punto, no hay razón para agobiarse con la cantidad de información y el número de técnicas de las páginas que siguen. Lo cierto es que te va a costar menos aprender esto que muchas otras aptitudes. A continuación, te cuento cómo funciona el proceso de aprendizaje:


	Paso 1: ignorancia inconsciente. El típico ejemplo es montar en bici. En el paso 1, eso significa que no sabes montar en bici, pero tampoco sabes que hay algo que se llama ciclismo.

	Paso 2: ignorancia consciente. No sabes montar en bici, pero eres consciente de que el ciclismo es algo que desconoces.

	Paso 3: conocimiento consciente. Sabes montar en bici, pero solo cuando te concentras y te centras en lo que estás haciendo.

	Paso 4: conocimiento inconsciente. Sabes montar en bici, y lo haces sin pensar siquiera en ello.



El verdadero aprendizaje solo tiene lugar en el paso 4, y tú ya estás ahí. No obstante, vamos a volver al paso 3 para pulir tus aptitudes, y puede que añadamos una o dos cositas. Tu objetivo va a ser volver al paso 4, y tienes todo el tiempo del mundo para conseguirlo. Cuando hayas hecho los ejercicios de este libro, empieza a utilizar los métodos de uno en uno hasta que notes que lo haces de forma automática (es decir, hasta llegar al paso 4). Solo en ese momento deberás pasar a otro método. No te empeñes en hacerlo todo a la vez; solo conseguirás confundirte. Tómate tu tiempo, ¡y no olvides disfrutar! Es divertidísimo, sobre todo cuando empiezas a darte cuenta de lo fácil que es y de lo bien que funciona.
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