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 INTRODUCCION Sólo el hombre es capaz de comunicarse con palabras. No obstante, científicos han comprobado que del sesenta al ochenta por ciento de la comunicación entre los seres humanos es no verbal, en tanto que con palabras sólo transmitimos entre el siete y el diez por ciento de los mensajes. Entre tres y cuatro quintas partes de lo que expresamos lo hacemos, no con el lenguaje hablado, sino con el lenguaje corporal: movimientos, gestos, ademanes... El cuerpo se expresa y este no sabe mentir. Entender e interpretar correctamente el lenguaje corporal es sin duda una gran herramienta para el éxito en todos los campos de la interacción humana. Puedes crear una gran impresión en el trabajo, en los negocios, y sin duda tendrás una gran ventaja si tu interés es relacionarte con el sexo opuesto. Para entender porqué el lenguaje corporal expresa tan fielmente los pensamientos y sentimientos internos de una persona debemos conocer cómo funciona el cerebro. El científico Paul McLean llegó a la conclusión de que el cerebro humano ha evolucionado hasta formar la estructura compleja que constituye actualmente, y que se integra por tres diferentes capas.  El cerebro reptiliano, o instintivo  El cerebro límbico, o emocional  El cerebro nuevo, o intelectual (neocórtex) Cada nueva capa se ha superpuesto a la anterior, de forma que si partiéramos un cerebro humano por la mitad observaríamos el cerebro



 reptiliano en el centro, a este lo rodea el cerebro límbico, y en la parte superior observamos el córtex, que ocupa la mayor parte del cerebro. Los tres cerebros se encuentran interconectados, no obstante, cada uno puede actuar con cierta independencia. Si bien el neocórtex es la parte más evolucionada del cerebro y lo que más nos diferencia de los animales, son las capas interiores las que poseen un mayor control. Esto se debe a que se encuentran en contacto más directo con los genes, y a que han tenido mayor tiempo de adaptación. A continuación analizaremos a grandes rasgos cada uno de tres cerebros y cómo funcionan. Cabe aclarar que cada uno de ellos constituye una inteligencia distinta, con distintas habilidades, así como formas de ver el mundo y adaptarse a él. El cerebro reptiliano: También conocido como cerebro primitivo o cerebro instintivo. Apareció hace cerca de quinientos millones de años en los peces, y tuvo su mayor adaptación en los reptiles. Es el encargado de coordinar acciones inconscientes vitales para la vida, como controlar la respiración y el ritmo cardiaco. Este cerebro también se encarga de las reacciones involuntarias y automáticas, como soltar el cerillo cuando te está quemando. Si bien este es el cerebro más confiable y rápido, tiene el inconveniente de actúar de forma rígida. La función principal de este cerebro es mantenerte con vida, y ello puede llevarte a actuar de forma inexplicable ante lo que parece ser una amenaza a la supervivencia. El ejemplo más claro de esto es cuando miras una película de terror, puedes sentir en carne propia el miedo a pesar de saber que todo es ficción; ello se debe a que, aún cuando tu cerebro intelectual sabe que nada de lo que está viendo es real, tu cerebro instintivo lo ignora e



 interpreta lo que percibe como una amenaza a tu supervivencia, generando reacciones corporales que no tienen lógica en ese contexto. El cerebro reptiliano, o primitivo, controla también el instinto de “pelear o huir”, y el deseo sexual en su forma m{s elemental. El cerebro límbico: El cerebro emocional o límbico apareció por primera vez hace unos cincuenta millones de años en los mamíferos. Regula todo tipo de emociones: la alegría, el amor, la dicha, el miedo o el enojo. También es responsable de expresiones emocionales involuntarias como la risa, el llanto o arrebatos de furia. También regula la memoria y las relaciones sociales. El cerebro intelectual: La parte exterior y más grande del cerebro la constituye el neocórtex o cerebro intelectual. Es el cerebro más nuevo, pues hace apenas unos dos o tres millones de años comenzó a expandirse en los primates, y se desarrolló de manera espectacular en el ser humano. Controla el pensamiento abstracto, es responsable del análisis y los razonamientos complejos. Gracias al cerebro nuevo podemos hablar, leer, escribir, imaginar, inventar cosas nuevas, realizar operaciones matemáticas, y todo aquello que nos diferencia del resto de los seres vivos. Ahora entenderás porque el lenguaje corporal supera al lenguaje hablado en expresión y sinceridad. Las palabras se crean en el cerebro intelectual, pero las emociones son reguladas por el cerebro límbico, y nuestras funciones más vitales se rigen por el cerebro reptiliano. Es por ello que las palabras no expresan las emociones tan fielmente como lo expresa el lenguaje corporal.



 En tanto las palabras pueden mentir, para el cuerpo es mucho más difícil hacerlo. De hecho, las palabras pueden decir algo y el cuerpo expresar exactamente lo opuesto. Utilizamos el lenguaje corporal todo el tiempo, y aún así este sigue siendo el lenguaje más desconocido del mundo. Pero al dominar sus secretos podrás obtener una retroalimentación positiva incomparable, serás capaz de interpretar las emociones de los demás aún cuando no hablen de ellas directamente, podrás modificar tu conducta para adaptarla a cualquier situación y lograr lo que sea que quieras de una persona. Y lo más importante de todo, siempre sabrás la verdad, aún si te están mintiendo. Esta es tu oportunidad de conocer y dominar este maravilloso y poco conocido lenguaje, empleándolo en tu beneficio para alcanzar el éxito en todos los aspectos. En el ámbito laboral, en las ventas, en las negociaciones, en las relaciones de pareja; siempre estamos relacionándonos con otros seres humanos, y siempre obtendrás una enorme ventaja si sabes comunicarte con ellos en un nivel más profundo.



 CAPÍTULO I EXPRESIONES CORPORALES Hemos dicho ya que descifrar el lenguaje corporal te permitirá conocer las verdaderas emociones de los demás, aún cuando ellos no las expresen abiertamente. Se ha mencionado también que interpretar el lenguaje corporal te permitirá conocer la verdad detrás de las palabras. En este primer capítulo conocerás varias de las expresiones corporales que la gente expresa en función de su estado de ánimo, de las emociones que experimenta, de lo que piensa de ti, o de cómo se siente ante una situación determinada. Siendo esta la esencia del libro, comencemos. Indicadores de interés Conocer si la persona o personas a las que hablas están interesadas en lo que dices es muy importante, ya que de otra forma sólo estarás perdiendo tu tiempo y aburriéndolos. Imagina que eres profesor e impartes tu clase a un grupo de alumnos, o un vendedor presentando tu producto a un prospecto; o simplemente eres un galán conversando ante un grupo de chicas, una de las cuales te gusta y deseas obtener su atención. ¿Cómo puedes saber si tu clase, tu presentación o tu conversación es lo suficientemente buena para atraer la atención y despertar el interés de tu audiencia? A menos que seas capaz de reconocer sus señales corporales nunca sabrías cómo están respondiendo a tus palabras, y ello te impediría realizar los ajustes necesarios a fin de construir una conversación realmente placentera.



 Alguien que tiene un interés genuino en lo que estás diciendo exhibirá algunos de los siguientes movimientos:  Mantendrá contacto visual más del sesenta por ciento del tiempo. Mientras más abiertos están los ojos mayor es el interés en la persona. Se mantiene contacto visual más cuando se escucha que cuando se habla.  Inclinará la cabeza hacia adelante.  Moverá la cabeza hacia abajo y hacia arriba, equivale a decir sí, expresa acuerdo, significa que se está atento y escuchando.  Sus pies apuntarán hacia los tuyos.  Reirá frecuentemente. Siempre y cuando se trate de una risa sincera y no fingida, cuando los labios están completamente detenidos entre la dentadura superior e inferior se está expresando cortesía, pero no interés. Indicadores de acuerdo Saber si alguien está de acuerdo contigo es una necesidad imperante en nuestros días. Se trata de una habilidad de gran ayuda para negociadores, vendedores, e incluso para los enamorados; ya que les permite cambiar sus métodos a tiempo y ajustarse a una situación específica. Si alguien está de acuerdo con tus ideas, proyectos, decisiones o propósitos; te será muy fácil llevarlos a cabo. Cuando alguien está abiertamente de acuerdo contigo lo manifestará con algunas de las siguientes señales:  Sus manos están firmes sobre la mesa.



  Las palmas de sus manos están abiertas.  Si sostiene su barbilla está pensando. Está realizando una cuidadosa evaluación, tras de la cual puede estar de acuerdo contigo.  Su cabeza se inclina hacia adelante.  Mueve su cabeza hacia adelante y hacia atrás, expresando aprobación.  Sus piernas están separadas una de la otra.  Ríe frecuentemente.  Desabotona su saco. Esto expresa apertura a la amistad, y buena voluntad de colaborar contigo.  Sus manos están abiertas.  Lleva sus manos al pecho. Esta es una señal de apertura y sinceridad. Conviene tener cuidado con esta última señal, ya que si bien el colocar las manos en el pecho es una señal de apertura y sinceridad; en algunas mujeres este movimiento puede reflejar una actitud defensiva, cuando ella está sorprendida por algo. Indicadores de pensamientos Saber lo que otra persona está pensando, leer su mente, no es tan difícil como la mayoría de la gente cree. Los seres humanos expresamos nuestros pensamientos y la intensidad de los mismos a través del lenguaje corporal.



 Evaluando detenidamente los movimientos corporales de las personas podemos identificar cuáles son sus pensamientos y anticiparnos a sus reacciones. Algunos de las expresiones corporales y el tipo de pensamiento al que se asocian se revelan a continuación:  Cuando alguien sostiene y/o golpea su barbilla. Está evaluando las ventajas y desventajas de la propuesta o idea que se le está presentando.  Si alguien se quita los anteojos, y después los limpia o sostiene el armazón entre su boca. Está intentando ganar tiempo para pensar, o bien necesita más detalles y está esperando escucharlos.  Si toca la parte superior de su nariz y presiona, mientras sus ojos se encuentran casi cerrados. Está pensando en un nivel muy profundo, o evaluando una situación muy difícil que exige tomar decisiones cruciales.  Si coloca la palma de su mano bajo la barbilla, con el dedo índice sobre la mejilla y los demás dedos colocados debajo de la boca. Significa que en sus pensamientos está criticando a otra persona o se encuentra en total oposición con ella.  Cuando alguien camina con la cabeza baja y las manos detrás de la espalda. Este gesto expresa que la persona se encuentra inconforme con su vida y aburrida de ciertos problemas, y está pensando en la forma de resolver su situación. Indicadores de frustración La frustración surge cuando deseamos algo que no podemos obtener, o cuando los resultados obtenidos no son los deseados. Por ejemplo,



 cuando el director técnico de un equipo de fútbol observa cómo a su equipo lo golean y se le escuchará decir ¡Aaarrrr! , o permanecerá quieto pero sus movimientos corporales indicarán su descontento. Algunos de los movimientos corporales que expresan frustración son:  Rascarse, tallarse, arañarse o jalarse el cabello.  Tallarse o arañarse la parte trasera del cuello.  Expresar entre dientes palabras sin significado, como ¡aarrr! ¡psk! o ¡diablos!  Patear el polvo, el aire, algún objeto, o incluso la pared.



Indicadores de motivación La gente que está altamente motivada y cuya actitud se orienta al logro de resultados lo expresa a través de su lenguaje corporal. Algunas de sus acciones son:  Caminan con rapidez, balanceando sus brazos.  Colocar las manos sobre la cadera, con las piernas separadas.  Caminar con las manos en las caderas. Esto expresa una fuerte vitalidad en el momento, pero puede ser seguida por cansancio o flojera más tarde. Indicadores de estar ocultando algo La gente que oculta algo mostrará una actitud defensiva. Además exhibirá movimientos como los siguientes, que los delatarán:



  Caminar con las manos dentro de los bolsillos.  Cruzar los brazos.  Ocultar las manos de alguna forma. Pero cuidado, no todas las personas que caminan con las manos dentro de los bolsillos están escondiendo algo, tal vez sólo tienen frío. Indicadores de fastidio El fastidio es resultado del aburrimiento. Por ejemplo, cuando un maestro está dando su clase y muchos de los alumnos están jugando con sus bolígrafos, moviendo sus pies y manos, o enviando mensajes a través del celular. Evidentemente sus acciones indican cuán aburridos están, pero estas no son las únicas señales que expresan aburrimiento o fastidio. Otras señales muy comunes son:  Sostener la cabeza con la palma de la mano, y a menudo inclinar los ojos.  Mirar fijamente hacia un punto, no parpadear, o mirar frecuentemente alrededor.  Jalarse las orejas. Este gesto indica que alguien tiene la intención de interrumpir a quien está hablando.  Jugar con algún objeto, como puede ser un lapicero, de manera constante.  Mover manos y pies.  Bostezar todo el tiempo.



  Sus pies, y frecuentemente todo el cuerpo, apunta hacia la puerta. Indica que esa persona tiene el deseo de retirarse.  Moverse sobre el asiento. Expresa incomodidad o cansancio.  Cruzar las piernas y mover el pie (lo hacen más bien las mujeres) Si estás dirigiéndote a un grupo de personas y notas que ellos están manifestando las señales anteriormente descritas, detente, y haz un receso de unos diez o quince minutos, suficientes para que ellos puedan descansar y reponerse del aburrimiento. O bien, puedes encararlos y decirles “Siento que estoy perdiendo su atención, ¿qué sucede?”, y escucha con sincero interés lo que tienen qué decir. Ellos comenzarán a sincerarse y abrirse contigo. Indicadores de felicidad El lenguaje corporal de una persona feliz por haber alcanzado un logro es realmente fascinante. Si tú has ganado alguna vez un concurso, obtenido una promoción, recibido un regalo, o escuchado el sí de los labios de esa persona tan importante para ti, seguramente has realizado alguno de los siguientes movimientos corporales que realiza la gente cuando se siente contenta por algo, y que incluyen:  Frotar sus palmas  Aplaudir ligeramente  Inclinar la cabeza hacia adelante  Cruzar los dedos. Esta es una señal de esperanza en que algo bueno sucederá, es el mismo movimiento que haces al rezar.



 Indicadores de autoconfianza La confianza en uno mismo es un factor muy importante para el éxito. Además, confiere un alto grado de autoridad y poder. Algunas de las señales que expresan quienes poseen confianza en sí mismos son:  Mantienen un fuerte contacto visual, rara vez miran debajo de la nariz.  Hablan con voz firme y poco pausada.  Inclinan la barbilla hacia arriba.  Proyectan el pecho hacia el exterior.  Mantienen una postura erecta, tanto cuando están de pie como cuando están sentados.  Se sientan en reversa, con la espalda de la silla sirviendo como su soporte.  Presionan sus manos detrás de la espalda.  Colocan sus manos a ambos lados de la cadera.  Saludan con un firme apretón de manos.  Se mueven con precisión.  Caminan con los brazos balanceándose poderosamente.  Unen las yemas de los dedos de ambas manos, sin que las palmas se junten. De hecho, cuando más elevadas están las palmas mayor confianza poseen.



  Extienden una pierna sobre el brazo de la silla donde están sentados. Este movimiento puede indicar apatía, desinterés o despreocupación. Indicadores de enojo Aunque muchas personas demuestran abiertamente su enojo, la gran mayoría no permitimos que este se salga de control. No obstante, el lenguaje corporal delatará cuando alguien se encuentra enojado, aún cuando trate de ocultarlo. Las señales del lenguaje corporal que expresan enojo incluyen:  Puños cerrados.  Las manos o pies golpean algo, puede ser el aire, el polvo, o alguna parte del propio cuerpo.  Una mano agarra la otra mano, o bien el brazo, o el codo.  Los brazos cruzados sobre el pecho.  Los ojos parpadeando constantemente.  El cuello levantado y la cabeza ligeramente inclinada hacia atrás.  Patear el polvo, o el aire.  Colocar los brazos verticalmente sobre la mesa mientras las manos cogen el borde de la misma. Debes tener mucho cuidado con este gesto, porque la persona que hace esto generalmente est{ pensando algo como “¡M{s te vale escuchar, o lo lamentar{s!”



 Indicadores de nerviosismo El nerviosismo es una de las emociones más incómodas, pero también una de las que se expresan con más fuerza a través del lenguaje corporal, por eso es importante, no sólo identificar las señales de nerviosismo en otras personas, que son muy fáciles de detectar; sino que seas consciente de ellas para evitar expresarlas tú mismo. Algunas de las señales propias del nerviosismo son:  Puños cerrados.  El espacio entre los dedos de una mano está cerrado con el espacio entre los dedos de la otra mano. Esta es la posición de tus manos cuando estás rezando.  Las manos están cruzadas y presionándose.  Hablar con prisa, comiéndose letras y tartamudeando.  Silbar para ocultar los nervios y luchar contra ellos.  Limpiar frecuentemente la garganta.  Agarrar con una mano la otra mano, la muñeca, el codo o el brazo.  Colocar los brazos en la espalda, mientras una mano presiona el brazo o el codo.  Cruzar los brazos, pero al mismo tiempo agarrar los bíceps.  Cruzar las piernas al caminar.  Saludar con un apretón de manos débil.  Evadir el contacto visual.



  Estar de pie o sentarse, con los tobillos demasiado juntos. Indicadores de sospecha Es difícil de aceptarlo, pero existen circunstancias en las que tienes la sensación de que otras personas sospechan o dudan de ti. El problema es que si los encaras abiertamente y les preguntas ellos responderán que no. Pero recuerda que, como experto en lenguaje corporal, podrás conocer la verdad en todo momento. Algunos indicadores de sospecha son:  Mirarte de reojo, en especial cuando no lo notas.  Frotar o tocar sus ojos u orejas.  Colocar sus manos dentro de sus bolsillos.  Cruzar sus brazos sobre el pecho.  Sus anteojos se encuentran caídos y sus ojos encima de ellos. Este gesto indica que eres examinado cuidadosamente. Pero no sólo los demás pueden dudar de ti, habrá ocasiones en que seas tú quien duda de ti mismo. Esto ocurre cuando estás inseguro respecto a tu capacidad para afrontar algo, o preocupado por la reacción de otras personas respecto a una acción o decisión que a ti te corresponde tomar. En este caso el movimiento que realizarás será frotar o tocar tu nariz. Indicadores de duda Frecuentemente nos asalta la duda cuando estamos a punto de tomar una decisión, o cuando la hemos tomado; no estamos seguros de que la



 decisión tomada haya sido la correcta. “¿Debería comprar esto?”, o “¿Podré encontrar un empleo mejor si renuncio a esta compañía?”. Todo vendedor sabe que la gente compra con base en sus emociones, y después intenta convencerse a sí misma con argumentos lógicos de que hizo lo correcto. Precisamente cuando alguien está pasando por este proceso exhibirá algunas de las siguientes señales:  Pegar un lapicero a su boca.  Apretar la palma de su mano.  Frotar el respaldo de la silla.  Morder sus uñas.  Tocar su garganta (más frecuente en mujeres)  Sacudir las monedas en los bolsillos (quien se preocupa por su riqueza)



Por otro lado, cuando alguien quiere convencer a otros de que la decisión que han tomado o tomarán es la correcta, hará lo siguiente:  Una mujer tratará de convencer a otra mujer sosteniendo sus manos y en ocasiones abrazándola.  Un político tratará de convencer a la gente de que vote por él saludando firmemente con la mano derecha, y cubriendo a su vez la mano de aquel a quien saluda, con la izquierda.



 Indicadores de orgullo El orgullo que alguien tiene por sus posesiones materiales, un automóvil por ejemplo, lo expresará inclinándose hacia este y tocándolo. Mientras lo hace puedes ver el orgullo en sus ojos y la emoción en su voz. Indicadores de mentira Notarás cuando la gente está mintiendo porque su lenguaje corporal expresará acciones como las siguientes:  Hablar rápido, atropellar las palabras, tartamudear.  Limpiar y aclarar la garganta constantemente.  Evitar el contacto visual directo.  Humedecer los labios con la lengua.  Parpadear rápidamente.  Frotar la garganta.  Cruzar sus brazos sobre el pecho.  Tocar partes de la cara, especialmente boca, orejas y nariz.  Exhibir poses cerradas e inseguras.  Mirar hacia abajo, con los hombros encogidos.  Moverse constantemente de un lugar a otro, o cambiar de posiciones.  Apuntar con los pies o proyectar el cuerpo entero hacia la puerta. Este gesto indica que están tratando de escapar.



 Cuidado con las conclusiones apresuradas Con las señales que han sido descritas en las páginas previas será fácil para ti conocer lo que las personas piensan y sienten, conocerás la verdad detrás de las palabras, leerás detrás de líneas. Pero siempre debes tener cuidado de no hacer conclusiones apresuradas. ¿A qué me refiero? Cada persona tiene un único lenguaje corporal, y si tú basas tus conclusiones en una o dos señales no verbales puedes llegar a resultados erróneos. Por ejemplo, si una persona está guardando demasiado silencio lo más lógico es pensar que se trata de una persona tímida y reservada, pero bajo ciertas circunstancias también puede tratarse de una persona que está conteniendo su enojo o inquietud. Un ejemplo más: La boca demasiado abierta es generalmente señal de asombro o sorpresa, pero también puede indicar que una persona se encuentra demasiado concentrada en lo que hace. Así que, ¿cómo saber si una persona está realmente alegre, nerviosa, interesada en lo que dices, o interesada en ti? La clave está en el lenguaje corporal, pero no bases tus conclusiones en una o dos señales, evalúa todo el conjunto de señales corporales para mayor confiabilidad. La clave es combinar la observación con la escucha activa de lo que expresan sus palabras para tener una mayor certeza en la evaluación de los sentimientos internos del otro.



 CAPITULO II LA MÁS PODEROSA TÉCNICA DE PERSUASIÓN JAMÁS CONOCIDA La más poderosa técnica de persuasión jamás conocida es también una de las más sencillas, no requiere un doctorado en psicología ni años de práctica en el arte de las relaciones humanas asertivas, sin embargo, el poder de esta técnica radica en la sensación de similitud que crea entre las personas, haciendo que tu interlocutor te perciba como alguien similar y cercano, no importa si se han conocido hace tan sólo cinco minutos. ¿Con quién te agrada más estar? ¿Con ese amigo que aprecia los mismos programas de televisión que tú, que comparte tu afición por el fútbol y los videojuegos, y que ama la pizza igual que tú? ¿O con ese vecino que odia el fútbol y los videojuegos, que es vegetariano y cuyos programas favoritos son lo que a ti te aburren hasta el punto de hacerte quedar dormido? La respuesta es más que obvia, tú disfrutas estar con ese amigo que comparte tus gustos y aficiones, debido a que es muy similar a ti, y comparte tus mismas conductas, valores y actitudes. Las personas que comparten gustos y aficiones, perspectivas y formas de ver el mundo tienden a unirse. Forman grupos de amigos, clubes y comunidades; se reúnen los fines de semana, si no es que a diario, a hablar de aquellos temas que tienen en común y que les apasionan. Del mismo modo, aquellas parejas que conforman relaciones más duraderas y exitosas son las que tienen muchas cosas en común, demasiada similitud, con un ligero toque de diferencia.



 Por ello, si deseas que alguien guste de ti, que confíe en ti y encuentre agradable tu compañía, debes exhibir las mismas cualidades personales que él o ella exhibe; y ello es posible a través del lenguaje corporal. Lo anterior me lleva a afirmar que la más poderosa técnica de persuasión jamás conocida es:



Haz coincidir el lenguaje corporal Cuando te encuentres ante una persona con la que deseas establecer empatía y elevar el nivel de confianza e intimidad, juega a ser un espejo y refleja sus expresiones faciales, gestos, posturas, velocidad y forma de hablar, estilo, acciones, pautas de respiración… ¡Sé como él o ella! Suena sencillo, pero es algo mágico, ya que serás percibido como alguien que comparte su forma de pensar; alguien capaz de adaptarse a sus pensamientos, sentimientos y visiones. Algo muy importante de observar es que debes hacerlo con total naturalidad, pues si la persona descubre que le estás reflejando supondrá que le estás imitando, y ello sí que es contraproducente. Pensará que estás burlándote. Una forma más segura de hacer coincidir el lenguaje corporal sin el peligro de que tu interlocutor piense que le estás imitando es no reflejar, sino cruzar los movimientos de tu interlocutor. Por ejemplo, hablando con la misma velocidad con la que él o ella respira, o acariciar tu barbilla cada vez que él o ella parpadea. Mientras haces coincidir tu lenguaje corporal con el suyo muéstrate curioso y auténticamente interesado en lo que dice. Comparte su misma actitud.



 Una forma muy eficaz de mantener el control de la conversación de una forma tal que la otra persona se sienta verdaderamente a gusto en tu compañía es haciendo preguntas sobre él o ella. Cada vez que responda a tu pregunta guardada silencio y muéstrate sumamente interesado en lo que está respondiendo, después vuelve a preguntar. Está científicamente comprobado que el tema más importante para todas las personas son ellas mismas. Menciona su nombre muchas veces, pues Dale Carnegie lo dijo muy atinadamente: “Para cualquier persona, su nombre es el sonido m{s dulce en cualquier idioma”. Si mientras haces preguntas, escuchas atentamente sus respuestas, mencionas su nombre constantemente, y haces coincidir tu lenguaje corporal con el suyo; puedes tener la plena seguridad de que serás percibido como alguien divertido, interesante y excelente conversador. Cualidades que harán a las personas disfrutar intensamente tu compañía, y desear{n gratificar tu atención, complacerte… Luego entonces, todo lo que necesitas es colocar el contrato en sus manos y cerrar la venta, o solicitar el aumento de sueldo, o acercar tu rostro al suyo y besar.



¿Por qué es tan poderosa esta técnica de persuasión? Porque actúa sobre el inconsciente, anestesiándolo, influenciándolo. Las personas nunca serán conscientes de que estás haciendo coincidir tu lenguaje corporal con el suyo, pero el inconsciente sí lo percibe. Eso es lo que les hace sentir tan a gusto, su inconsciente percibe que ambos se encuentran al mismo nivel. Recuérdalo: Nunca nadie deberá ser consciente de que estás haciendo coincidir tu lenguaje corporal con el suyo. Si cada vez que se pone de pie te pones de pie también, si cada vez que se rasca la cabeza tú también te rascas la cabeza, si cada vez que se agacha te agachas



 también; él o ella pensará que estás burlándote, y tus resultados serán lo opuesto de aquello que esperabas inicialmente.



Tenemos el mismo estado de ánimo Coincidir tu lenguaje corporal con el de tu interlocutor es, sin duda, la más poderosa técnica de persuasión jamás conocida; pero su poder se verá exponencialmente incrementado si haces algo más: coincidir tu humor con el suyo. Imagina un grupo heterogéneo de amigos divirtiéndose animadamente, ellos cuentan chistes y ríen a carcajadas; todo es perfecto, excepto porque ahí, justo en la esquina de la mesa, un muchacho luce triste y desanimado, sus motivos para estar así pueden ser muchos, lo importante es que su estado de ánimo es totalmente opuesto al del resto de sus compañeros. Sus amigos, al verlo tan decaído tratan de animarlo, que es lo mismo que tú y yo haríamos; pero lo hacen desde su propio humor alegre y gozoso, diciéndole “No te preocupes, tómate una copa con nosotros y olvida lo que te pasa”. El problema con esta forma de actuar es la total falta de coincidencia con el humor de la otra persona. Cuando alguien se siente falto de humor y agobiado por algún malestar o problema, él espera que tú muestres empatía con su estado de ánimo. Desde luego, esto no significa que debas deprimirte también, ni que lo mejor que puedes hacer es dejarlo sumergido en ese estado de tristeza. Una sola frase es suficiente para expresar que coincides con su estado de ánimo, después muestra tu disposición para ayudarle a mejorar su humor. Lo mejor que puedes decir es: “Me siento mal por lo que te ocurre, si hay algo en lo que pueda ayudarte h{zmelo saber”.



 No obstante, cabe hacer una importante aclaración: Si alguien tiene un problema emocional realmente grande y tú coincides tu humor con el suyo corres el riesgo de absorber sus emociones. Es por eso que esta actividad sólo es recomendable en situaciones de bajo riesgo.



Confianza y comodidad El objetivo principal de reflejar es construir confianza y comodidad. Esta se ha construido cuando tú y otra persona están coincidiendo y sintiendo tal sincronía como si se conocieran desde hace años.



¿Cómo puedes saber si has construido confianza y comodidad? Sigue el consejo explicado en este capítulo: Coincide tu lenguaje corporal con el suyo. Refleja cualquier característica o conducta que la otra persona posee. Después de transcurrido un tiempo, toca tu nariz o cruza tus piernas. Si él o ella refleja tus movimientos, lo has logrado. Has reducido sus defensas hasta el punto donde está más receptivo a tus sugerencias.



 CAPITULO III UTILIZANDO EL LENGUAJE CORPORAL PARA GANAR EN TODA NEGOCIACIÓN Los seres humanos estamos negociando todo el tiempo, seamos o no conscientes de ello. No necesitas ser un jefe de estado, ministro o canciller para involucrarte en el mundo de las negociaciones. Una negociación se presenta en cosas tan sencillas como regatear un mejor precio ante un vendedor en un mercado, no ir a casa de tus suegros este fin de semana, o presentarte ante tu jefe solicitando un aumento de sueldo. Debido a que estamos negociando todo el tiempo, ¿por qué no tomarse el tiempo y la molestia de aprender a hacerlo bien? Y aprender a negociar implica manejar adecuadamente el lenguaje corporal, ya que casi todos los aspectos de la negociación lo involucran. Si bien las palabras son muy importantes, el lenguaje corporal lo es todo en una negociación. Tú necesitas leer los movimientos corporales de tu contraparte, y cuidar que tu cuerpo exprese los gestos correctos. Esto hará la diferencia entre el éxito o el fracaso en cualquier negociación. Por ello es recomendable ser perspicaz en observar tu lenguaje corporal y el de los demás implicados en la negociación desde el momento en que ingresas al lugar donde esta se llevará a cabo. Enfócate en el cuerpo entero – cabeza, brazos, manos, mejillas, estómago, piernas y pies – de esta manera mejorará tu percepción sobre las señales corporales.



 Espacio personal En la mesa de negociación cada uno de los involucrados en la misma crea un espacio personal, un territorio propio. Quienes poseen un estatus más alto, por ejemplo el presidente de la compañía, por práctica de negocios dispone de un espacio personal mucho mayor. Esto se da por hecho, por tradición. Es común, por ejemplo, que la silla colocada en la cabeza de la mesa sea un símbolo de poder. Un buen negociador procuraría estar colocado cerca de la silla del poder, preferentemente a un lado, o en su defecto, en algún asiento en el cual pueda tener influencia sobre el individuo que ocupa la silla principal. De este modo, sin invadir el espacio personal de quien posee el estatus más alto, puede negociar más directamente con él.



Haz el primer movimiento Mira siempre a la mesa de negociaciones como si fuera un tablero de ajedrez, y procura ser quien juega las blancas. Si sabes jugar ajedrez entenderás a qué me refiero. El jugador que mueve las piezas blancas hace el primer movimiento, y ello le representa una gran ventaja sobre el oponente, ya que tiene más posibilidades de planear su juego, mientras el otro jugador debe responder a los movimientos del primero. En una negociación hacer el primer movimiento te dará la misma ventaja, siempre que lo hagas correcta, firme y calculadamente. Inicia con un lenguaje corporal positivo, muestra entusiasmo. Mantén contacto visual por lo menos el setenta y cinco por ciento del tiempo. Si no eres capaz de mirar a los ojos de los demás involucrados en la negociación, ellos intuirán que ocultas algo, o que no eres sincero.



 Otro aspecto muy importante en una negociación es el saludo. Saluda siempre con un firme apretón de manos, mirando a los ojos y sonriendo. El apretón de manos debe ser firme, pero sin apretar. Presiona la mano una vez, hacerlo dos veces puede indicar agrado y vitalidad, pero más allá de dos apretones de mano pueden hacer sentir a la otra persona intranquila.



Cuida muchísimo tu lenguaje corporal Durante el proceso de negociación no olvides estar al tanto de tus propios movimientos corporales y los gestos que expresas. En el capítulo I de este libro aprendiste cómo descifrar los pensamientos y emociones de los demás, cómo saber cuando alguien está realmente interesado en lo que dices, cuando alguien duda de ti, cuando alguien está pensando en lo que dices y considerando tus ideas, cuando la otra persona está lista para aceptar tu propuesta, e incluso cuando miente. Por ello es muy recomendable estar al pendiente para reconocer esas señales en los demás, pero también estar al pendiente de tus propias acciones, a fin de evitar que puedas exhibir señales de incomodidad y nerviosismo sin saberlo, lo que tus contrapartes pueden aprovechar en su ventaja, especialmente si ellos también han aprendido a interpretar el lenguaje corporal.



 CAPITULO IV EL LENGUAJE CORPORAL Y LAS VENTAS La labor de ventas es, quizá, la que más conocimientos de lenguaje corporal requiere. Y es algo que, al igual que con la negociación, todos hacemos todo el tiempo, de alguna forma u otra. Todos vendemos cosas, sean tangibles o intangibles. Existen vendedores profesionales quienes viven una vida cómoda y próspera sólo con las comisiones que obtienen por colocar en el mercado ítems tales como automóviles, casas, seguros de vida, etc. Pero aún si tú no ejerces oficialmente la actividad de ventas en algún momento has tenido que vender algo, incluso a ti mismo, por ejemplo al ofrecerte para un puesto en una entrevista de trabajo, o al demostrar a esa persona tan especial para ti que tenerte como pareja es una decisión inteligente. Estudios psicológicos han demostrado que la forma en que influyes sobre los demás depende en un siete por ciento de lo que dices, en un treinta y ocho por ciento de cómo lo dices, y en un cincuenta y cinco por ciento de tu lenguaje corporal. Lo anterior puede explicar el porqué muchas personas que ingresan al mundo de las ventas salen de él rápidamente sin haber conseguido más que unos cuántos dólares en comisiones, si no es que nada. Ellos aprenden los argumentos de ventas que les enseñan sus reclutadores, pero no aprenden a transmitir emoción en su mensaje, y a emplear el lenguaje corporal para generar las reacciones correctas en sus prospectos. El mejor vendedor es aquel que sabe disparar emociones positivas en sus prospectos, es de sobra sabido que la gente compra por motivos emocionales, aunque más tarde busca argumentos racionales para



 justificar su decisión. El mejor vendedor posee también la habilidad de leer la mente de sus potenciales compradores, lo que le permite vencer objeciones y cerrar la venta con facilidad. Un destacado vendedor de automóviles, cuyo volumen de ventas superaba en mucho al del resto de los vendedores de la agencia para la cual laboraba, reveló en una ocasión el secreto de su éxito. Normalmente quienes piensan adquirir un automóvil acuden a la agencia acompañados de su familia, así que cuando él intentaba durante varias ocasiones cerrar la venta sin éxito los invitaba a pasar a una sala donde podían la familia estar a solas y conversar mientras bebían un café; la sala mencionada tenía instalado un micrófono oculto, de forma que el vendedor podía escuchar lo que hablaban. Cuando había escuchado suficiente se acercaba a ellos y volvía a exponer sus argumentos de venta, pero esta vez lo hacía basado en lo que había escuchado previamente. Esta vez iba a la segura y cerraba la venta en cuestión de minutos. Es cierto que lo que el mencionado vendedor hacía no era demasiado ético, pero lo rescatable de su técnica es que su éxito se debía a que sus argumentos coincidían con los deseos, las inquietudes, e incluso los temores que los prospectos expresaban. Si eres vendedor no te recomiendo colocar micrófonos ocultos, tú puedes adivinar los pensamientos y emociones de tus prospectos interpretando su lenguaje corporal. Al vender puedes recurrir al uso de posturas, expresiones faciales, gestos y ademanes, combinados con una excelente apariencia física, para cerrar una venta exitosamente. La gente compra con base en lo que sus sentidos perciben, por lo que la clave para cerrar más y mejores ventas es afectar positivamente los sentidos de tus clientes potenciales.



 La comunicación no verbal es sumamente importante en la labor de ventas, porque influimos sobre los demás en un siete por ciento por lo que decimos, y en un noventa y tres por ciento por cómo lo decimos. Con los movimientos corporales adecuados puedes expresar comprensión, moralidad, disposición, compasión, rectitud y acuerdo. Cuando conoces a un prospecto de cliente, él comienza a examinarte con base en tu imagen, en un lapso de diez segundos o menos. Este es un momento crucial porque la primera impresión que él tenga de ti hará la diferencia entre el éxito o el fracaso. Si generas una buena impresión en tu prospecto, este no sólo estará más dispuesto a comprarte esta vez, sino que en el futuro también estará abierto a considerar tus propuestas de ventas. Puedes vender dos, tres o más productos diferentes al mismo cliente; pero además, al confiar en ti es más probable que te recomiende referidos, lo que se traducirá en nuevas ventas. Pero si la venta se rompe esto puede deberse en gran medida a que tu lenguaje corporal no fue el adecuado en este primer contacto. Las mujeres son, por lo general, más hábiles para interpretar el lenguaje corporal, porque es parte de su instinto. Aunque se tiene la creencia de que los hombres siempre dan el primer paso en una relación, en realidad es la mujer quien provoca el acercamiento, al enviar señales no verbales para animar al hombre a acercarse. Pero la habilidad natural de la mujer para interpretar el lenguaje corporal no se limita al aspecto romántico y sexual, también explica el porqué muchas mujeres tienen más éxito que los hombres en los negocios, la política o el ámbito laboral. El lenguaje corporal es complejo. Alguien puede sacudir las piernas porque está nervioso, pero también puede tratarse de una conducta



 natural en la persona. Alguien podría esquivar tu mirada porque trata de ocultar algo, pero también puede demostrar una excesiva timidez. Pese a estas complejidades, podemos leer tras de líneas analizando los patrones. Como se mencionara capítulos atrás, la clave está en observar grupos de señales que pueden tener el mismo significado. Un juicio basado en una sola señal o dos puede llevar a una conclusión errónea, pero observando grupos de señales con el mismo significado, y relacionándolos con las expresiones verbales y las circunstancias, te facilitará la interpretación del lenguaje corporal. Y ello a su vez te ayudará a cerrar una venta. Las siguientes son algunas técnicas de lenguaje corporal muy eficaces a la hora de cerrar ventas:



 Siempre saluda con un firme apretón de manos. El apretón de manos delata la personalidad. Una persona asertiva sostiene su mano firmemente durante un saludo, mientras que una persona con baja autoestima dará un apretón de mano muy frágil. Para ganar la confianza de alguien se debe sacudir su mano firmemente, pero sin apretarla de manera exagerada. Tu objetivo es inspirar confianza y demostrar profesionalismo, no dominación.  Otro aspecto muy importante del lenguaje corporal que debe cuidarse muchísimo es la postura. Siempre mantén una postura recta, tanto mientras te encuentras de pie como cuando estás sentado. Un andar desgarbado, con los hombros caídos y la vista hacia abajo, demuestra falta de interés; pero mantenerte derecho y con tu peso balanceado sobre ambos pies te da un aspecto mucho más seguro y relajado.



  Mantén contacto visual. Si usas anteojos es conveniente quitártelos mientras conversas con tu prospecto, ya que si bien las personas que usan anteojos son percibidos como más inteligentes, también se les siente más fríos debido a que los anteojos inhiben el contacto visual directo. Peor aún si son gafas de Sol, ya que en este caso el prospecto no podrá ver a través de tus ojos, y sentirá que le estás ocultando algo. En cambio, cuando él puede mirarte directo a los ojos tiende a confiar más en ti. Sólo ten cuidado de no emplear una mirada demasiado penetrante o tu prospecto de cliente puede sentirse intimidado.  Usa movimientos abiertos y sinceros. En especial si estás haciendo una presentación, evita cruzar los brazos, ya que este movimiento puede destruir la confianza que has construido en tu prospecto de cliente. Mover tus manos hacia el exterior y con las palmas hacia arriba es altamente recomendable. Si estás sentado y colocas tus manos atrás de tu cabeza, tu posible comprador lo percibirá como un signo de arrogancia y esto afectará terriblemente tus posibilidades de cerrar la venta. En cambio, si colocas tus manos sobre tu cintura, estás demostrando confianza positiva y un carácter amigable.  Nunca señales a tu cliente. Señalar a un cliente con el dedo es una acción agresiva, un signo de hostilidad que arrancará de tajo todas tus posibilidades de vender.  Emplea las señales que se mencionaron en el capítulo I para demostrar que estás abierto a negociar y dispuesto a comprometerte. Desabotona tu saco, o quítatelo; arremángate la camisa… Estas son excelentes señales para los clientes, quienes perciben que estás listo para formalizar el acuerdo.



 El lenguaje corporal también constituye la mejor herramienta para neutralizar cualquier objeción por parte del cliente. Por ejemplo:



 Los brazos cruzados expresan desinterés. Usa movimientos abiertos para expresar amigabilidad y hacer que tu prospecto de cliente descruce sus brazos. Una vez que sus brazos y piernas están descruzados, y sus manos abiertas, tienes todo a tu favor, él está abierto a aceptar tus ideas y la venta puede cerrarse con mucha mayor facilidad.  Si el cliente está inconscientemente coincidiendo sus movimientos con los tuyos, significa que está muy receptivo a tus propuestas y más abierto a comprar tu producto o idea. ¡Es el momento preciso! Cierra la venta, ya.  Si tu prospecto cubre su boca, toca su nariz, o se frota cerca del ojo, significa que hiciste algo mal y que se ha desanimado. Es muy probable que pierdas la venta si no haces algo para remediarlo. Pero no te desesperes, vuelve a realizar el proceso de venta, pero esta vez aborda al posible cliente de forma distinta, inyecta emoción y anímale a compartir sus ideas, a abrirse. Abre las palmas de tus manos y de vez en cuando lleva tus palmas al pecho, este movimiento expresa honestidad. Cuando su lenguaje corporal haya cambiado intenta cerrar la venta una vez más.  Una regla de oro en ventas es: No todo el mundo va a comprar. En ocasiones no podrás cerrar una venta, cuando esto ocurra mantén el ánimo, sé diplomático y profesional en todo momento. Agradece a tu prospecto por su tiempo y salúdalo con total sinceridad. Si terminas tu presentación en forma positiva el prospecto guardará una buena impresión de ti, y aunque no haya comprado en ese momento, es altamente probable que lo haga en el futuro.



 Recuérdalo siempre: En las ventas lo que dices hace un siete por ciento, y cómo lo dices hace un noventa y tres por ciento. Usa un lenguaje corporal positivo, expresa entusiasmo. Si estás plenamente convencido de las bondades de tu producto, servicio o idea, los demás se contagiarán de tu entusiasmo. Tu lenguaje corporal debe enfocarse a generar confianza en el prospecto a fin de que él crea en lo que le estás ofreciendo.



 CAPITULO V EL LENGUAJE CORPORAL EN UNA ENTREVISTA DE TRABAJO Hemos entrado a un tema en que el lenguaje corporal es realmente importante, la entrevista de trabajo. Parece que poco a poco los tiempos en que el buscador de empleo elaboraba un currículum escrito e iba de compañía en compañía buscando una oportunidad están quedando atrás, hoy las empresas reclutan a través de Internet, lo que les da la posibilidad de evaluar mejor un currículum para más tarde entrevistar sólo a aquellos que cumplen con ciertos lineamientos. De ahí la importancia de redactar un currículum poderoso y altamente persuasivo, posteriormente vendrá la entrevista de trabajo, donde al igual que en las ventas, lo que dices hará el siete por ciento, y cómo lo dices hará el noventa y tres por ciento restante. De ahí la importancia de cuidar tu propio lenguaje corporal y evaluar el de tu entrevistador. En mi portal Arthursites.com encontrarás libros gratis en línea en español e inglés. Hasta el momento he publicado tres libros orientados al aspecto laboral, estos son:  13 Reglas De Oro Para Elaborar Un Currículum Poderoso Y Altamente Persuasivo  16 Elementos Para El Éxito En Una Entrevista De Trabajo  Las 20 Profesiones Y Habilidades Con Mejor Futuro La lectura de estos libros es totalmente gratis y en línea. Para acceder a ellos da clic sobre la liga correspondiente al título de tu elección en la lista anterior, o ingresa a http://www.arthursites.com



 Pero volvamos a lo que nos corresponde, el lenguaje corporal, en una entrevista de trabajo lo que tu cuerpo expresa cobra importancia desde el momento en que ingresas al lugar donde esta se realizará. En principio, el lenguaje corporal en una entrevista de trabajo no difiere demasiado de lo observado en el capítulo anterior. Una entrevista de trabajo es una venta, tú te presentas a vender tu imagen, tus conocimientos y tu tiempo. La diferencia principal radica en el interlocutor, un vendedor no espera que su prospecto de cliente sea un experto en el arte de la comunicación no verbal, pero un reclutador sí posee esos conocimientos. Los reclutadores de recursos humanos para una compañía generalmente son psicólogos y expertos en relaciones humanas, hábiles en la lectura e interpretación del lenguaje corporal. Con observarte durante unos segundos ellos pueden saber si eres tímido o amigable, si eres individualista o juegas en equipo, si dices la verdad o mientes, si te comprometerás con el empleo, y si llevarás una buena relación con el resto de los empleados o no. Claro que el entrevistador no sólo evaluará tu lenguaje corporal, sino también tus palabras, en especial las respuestas a sus preguntas. Es ahí donde descifrar su lenguaje corporal puede hacer la diferencia entre quedarte o no con el empleo.



El saludo Un apretón de manos firme pero sin presionar es el mejor saludo, expresa amigabilidad y confianza; pero no ofrezcas tu mano al entrevistador a menos que él lo haga. Si él extiende su mano dale la tuya y salúdalo sosteniendo contacto visual.



 Postura corporal La postura del cuerpo es un factor de extrema importancia, por ello es recomendable adoptar la siguiente posición: Siéntate derecho, con la espalda recostada contra la espalda de la silla; esto demuestra comodidad y confianza en ti mismo. Evita una posición desgarbada porque tu entrevistador puede interpretarlo como poco interés o, peor aún, aburrimiento. Cuando tu entrevistador diga algo inclínate ligeramente hacia adelante, con ello mostrarás que te interesa lo que él está diciendo y que le estás poniendo atención. Si inclinas un poco tu cabeza demostrarás que estás escuchando con mucho detenimiento.



Los movimientos adecuados Cruzar los brazos puede ser percibido como una posición defensiva, evítalo. Es mejor colocar los brazos sobre tus piernas o en el descansabrazos de la silla. Colocar así tus brazos te dará la ventaja de poder mover tus manos para respaldar lo que estás diciendo. Inclinar tu cabeza ocasionalmente mientras hablas es algo muy positivo, así también, los movimientos de manos pueden ayudarte a condimentar la conversación. Al hacer movimientos con las manos tu entrevistador intuirá que te sientes cómodo con la entrevista. Pero es conveniente aclarar que excesivos movimientos de manos desde el principio de la entrevista pueden enviar el mensaje contrario, al hacer suponer a tu entrevistador que estás tratando de exhibir una falsa confianza. Lo recomendable es introducir los movimientos de manos gradualmente mientras la entrevista avanza.



 Realiza movimientos de manos en la misma forma y proporción que lo hace tu entrevistador, esto nos remite a la técnica de coincidir tu lenguaje corporal con el de tu interlocutor que analizamos en el capítulo II. Si tu entrevistador usa movimientos de manos para aclarar o remarcar un punto haz lo mismo, si tu entrevistador no hace movimientos de manos tampoco los hagas. Y ten mucho cuidado de incurrir en algunos movimientos y gestos inconscientes que expresan excesiva tensión e irritarán al entrevistador, algunos de esos movimientos pueden ser:



   



Golpear con tus dedos la silla o el escritorio Mover mucho tus pies Morderte las uñas Jugar con un lapicero, o cualquier otra cosa.



El lenguaje corporal de tu entrevistador Mantener tu propio lenguaje corporal bajo control es sólo una parte del éxito en una entrevista de trabajo, la otra parte consiste en observar el lenguaje corporal de tu entrevistador, o entrevistadores ya que pueden ser varios. Los movimientos corporales de tu entrevistador te indicarán si estás haciendo las cosas correctamente, o si necesitas cambiar tu estrategia en una fase temprana, antes de que sea demasiado tarde. Se cauto si observas alguna de las siguientes expresiones corporales en tu entrevistador:



    



Suspirar Sacudir la cabeza Mirar hacia abajo Inclinarse hacia atrás



Estas son señales de descontento e irritabilidad, pero dado que tu entrevistador no siempre es consciente de ello a la primera, aún dispones de una oportunidad para cambiar tu estrategia.



¿Y qué si estás nervioso? El nerviosismo es hasta cierto punto normal. Saber cómo emplear el lenguaje corporal puede ayudarte a disimular tu ansiedad y nerviosismo, lo que incrementará ampliamente tus posibilidades de salir airoso de la entrevista, pero un poco de nerviosismo es bueno, ello no es algo que te deba preocupar excesivamente. Todo entrevistador sabe que muchos solicitantes de empleo se muestran nerviosos durante la entrevista, y entiende que esto es completamente entendible y normal. La razón por la que un poco de nerviosismo es bueno es que indica que el trabajo es importante para ti, que valoras la oportunidad y estás realmente interesado en obtener el puesto. Quien no muestra un poco de nerviosismo es percibido como alguien que no está muy interesado en el empleo. El nerviosismo excesivo puede acabar con tus posibilidades de obtener el puesto, pero la ausencia total de nerviosismo también puede convertirse en un obstáculo para obtenerlo. Todo entrevistador sabe que el nerviosismo casi siempre acompaña a la excitación.



 CAPÍTULO VI EL LENGUAJE CORPORAL EN UNA REUNIÓN En toda reunión la comunicación es constante, tú puedes conversar con los demás asistentes que comparten tu mesa, ser anfitrión o invitado de honor, en cuyo caso es muy posible que te corresponda hablar en público. Es cierto que no todos hablarán públicamente, pero todos exhibirán señales corporales que expresen lo que ellos están pensando o sintiendo. Si a ti te corresponde hablar en público, como anfitrión o como líder, debes ser consciente del efecto que estás generando en el auditorio. Saber si ellos están interesados en lo que dices y coinciden con tus ideas, es tan importante como detectar a tiempo señales de aburrimiento o desacuerdo, sólo así podrás cambiar de enfoque tempranamente, hasta el punto de presentar una propuesta distinta si ello llegase a ser necesario. Observa con detenimiento las siguientes expresiones en los asistentes:



 Reclinarse hacia atrás en sus sillas o mirar fijamente sin pestañear. Estas señales reflejan que ellos no están interesados en el tema que estás abordando. No prolongues la discusión, o has algo que rompa la monotonía.  Inclinarse hacia adelante constantemente. Esta señal expresa acuerdo con lo que estás diciendo, sigue así.  Cruzar los brazos, tocar nariz o boca, sentarse hacia atrás, sacudir la cabeza. Todas estas son señales de oposición, en otras



 palabras, ellos se oponen a lo que estás diciendo. Tiempo de tomar medidas para neutralizar la situación.  Respirar profundamente. Si un asistente hace esto de manera constante está manifestando su intención de interrumpirte para expresar su punto de vista.



Otras expresiones con las que debes tener mucho cuidado son:     



Cambiar el tono de voz Fruncir el ceño Mirar hacia el piso Golpear los dedos sobre la mesa Abandonar el recinto de la reunión



Las señales anteriores muestran demasiada tensión, un brote de emociones indeseables. El ambiente está comenzando a calentarse demasiado, en casos como este lo mejor es reprogramar la reunión para un momento más propicio.



 CAPITULO VII EL LENGUAJE CORPORAL EN LA SEDUCCIÓN La atracción sexual entre hombres y mujeres es, sin duda, el aspecto más fascinante de nuestra faceta como seres humanos, pero también el más incomprendido. Es tal la fascinación que el estudio de la atracción sexual provoca en mí que he dedicado diez años de mi vida a estudiarlo concienzudamente. La seducción persigue un objetivo biológico, su fin es la procreación. No importa que seamos la especie más avanzada en términos de evolución, la más inteligente y civilizada; nuestro ritual de cortejo no difiere mucho del resto de los seres vivos. El pavorreal exhibe su colorido plumaje para atraer a potenciales parejas, las aves construyen exóticos nidos, todo se vale para demostrar que se es alfa y existe disponibilidad al apareamiento. El ritual de atracción del ser humano involucra lenguaje corporal, hombres y mujeres enviamos señales inconscientes para expresar nuestra disponibilidad. El principal problema de este ritual es que no todos percibimos esas señales, ni mucho menos todos sabemos interpretarlas correctamente; de ser así la humanidad sería completamente feliz, o todo lo opuesto. Lo cierto es que mientras más conozcas las señales de atracción, mientras más las identifiques de manera consciente; mayor será tu éxito en el arte de conquistar al sexo opuesto. Para ser exitoso (o exitosa, claro está) en el arte de la seducción necesitas tener seguridad, autoconfianza, ser tú; de lo contrario sólo lograrás lucir como alguien engañoso y desesperado.



 Enseguida se mencionarán algunos consejos que te ayudarán a manejar correctamente el lenguaje corporal en la seducción, en el entendido de que en la sección Recursos localizada al final del libro encontrarás las direcciones de sitio web a los que puedes recurrir para incrementar tus habilidades de seducción.



 Investigaciones han demostrado que los seres humanos somos neutrales cuando conocemos a alguien por primera vez, son los primeros treinta segundos los que hacen la diferencia. Así que no pienses tanto en lo que dirás para acercarte, sólo acércate.  No te preocupes tanto por generar una excelente primera impresión, mejor esfuérzate por ser divertido y hacer sentir bien a la otra persona. Estimula emociones positivas y podrás conectarte con mayor facilidad.  A todos nos gustan las personas que sonríen. Pon una sonrisa en tu cara, esto te dará un aura de ser amigable.  En su libro Anatomía Del Amor la antropóloga Helen Fisher menciona “Quiz{ es el ojo - no el corazón, los genitales o el cerebro – el órgano inicial de romance”. Lo anterior nos da una idea de cuán importante es el contacto visual directo. Mira a los ojos por lo menos el setenta y cinco del tiempo, en especial mientras escuchas.  Algunas veces te encontrarás con personas que te volverán un poco loco, gente con una sensación de escasa comodidad, o alguien que te hace sentir que invades su privacidad. Si te encuentras ante alguien así debes tener presente que quizá sólo perderás tu tiempo, pues tus acciones pueden generar una reacción vacía y una respuesta nula o hasta agresiva. Para evitar



 esto emplea movimientos suaves y calibra las reacciones de las personas hacia ti. Ten cuidado con las siguientes señales, y preferentemente huye de quien las exhibe: o o o o o o



Boca alargada Labios hinchados Ojos ensanchados Pupilas dilatadas Piel pálida o enrojecida Los músculos alrededor de la boca moviéndose



 Da el primer paso. Esto no sólo se aplica a los hombres, sino a las mujeres también; den siempre el primer paso. La persona que ha captado su atención puede compartir su interés pero ser demasiado tímido y estar esperando una señal o un movimiento de parte suya. Más adelante explicaremos cuáles son los movimientos que mejor funcionan para ambos sexos.  Inclina tu cabeza. Este es un gesto de aprobación y expresa ánimo y placer de conversar con la otra persona.  Sé abierto en tus movimientos corporales. No cruces tus brazos sobre el pecho ni sostengas objetos que se interpongan entre él o ella y tú. Coloca tus manos a los lados de tu cuerpo, y si es posible con las palmas hacia arriba, a fin de expresar apertura.



En general, las personas que gozan de un éxito envidiable con el sexo opuesto poseen cualidades como el sonreír sincera y frecuentemente, demuestran confianza en sí mismos, seguridad, amistad, actitud positiva, buen humor, carácter alegre y divertido. Además sostienen contacto visual directo, son abiertos, francos y expresivos; sumamente sociables, siempre se les ve rodeado de otras personas que disfrutan



 plenamente el placer de su compañía, en especial personas del sexo contrario.



¿Cómo saber si la persona que ha captado tu atención también se siente atraída por ti? ¿Quieres hacer una sencilla prueba de verificación para saber si ese alguien especial se interesa también en ti? Ello no es difícil de adivinar si sabes interpretar el lenguaje corporal. Esta sencilla técnica funciona por igual en hombre que en mujeres. Por ejemplo, un hombre observa a una hermosa chica que capta de inmediato su atención y hace latir su corazón aceleradamente. Para aplicar esta técnica debe establecer contacto visual, mirándola a los ojos con absoluta confianza y sin temor a demostrar abiertamente su interés. A ella, como es de esperarse, la timidez le hará desviar su vista. El que la persona que te atrae no sostenga la mirada cuando tú estableces contacto visual directo es normal, esto no significa que no tenga ningún interés en ti. Lo importante es observar hacia dónde está desviando la mirada:  Si mira hacia abajo y a lo lejos, se interesa en ti.  Si mira hacia los lados (derecha o izquierda) no se interesa en ti. Esta sencilla, pero eficaz técnica, te resultará de mucha utilidad y, por sí sola, ya justifica lo que has pagado por este libro. La mayoría de las personas ignoran esto y se desaniman cuando la persona que les interesa desvía su mirada, interpretándolo como una señal de desinterés cuando en realidad es sólo una demostración de timidez. Si desvío la mirada, pero hacia abajo y no hacia los lados, acércate sin miedo.



 Indicadores de atracción El que una persona experimente atracción, al punto de derretirse por ti, no significa que irá de inmediato tras de ti y te propondrá una aventura. Hay todavía muchos hombres tímidos a los que les resulta difícil acercarse a las chicas, ¿y qué podemos decir de las mujeres? A ellas se les ha educado en la creencia popular de que deben esperar a que sea el hombre quien dé el primer paso. En consecuencia, tus posibilidades de saber si esa persona que tanto te atrae se siente atraída hacia ti también son escasas, o lo eran al menos hasta ahora, porque sabiendo interpretar su lenguaje corporal tú puedes fácilmente saber si la atracción que experimentas es correspondida. Su cuerpo te lo dirá, recuerda que el cuerpo dice lo que las palabras callan. Por ejemplo, cuando una chica se siente atraída hacia un caballero coqueteará, aunque de forma inconsciente, exhibiendo el siguiente lenguaje corporal:



 Sonreír abierta y relajadamente, exponiendo sus dientes  Morder sus labios y mostrar su lengua  Lamer sus labios y tocar el frente de sus dientes con la lengua (este es un movimiento matador)  Mirar honda y fijamente con las pupilas dilatadas  Expandir las cejas seductoramente



  Pestañear cuando te mira a la distancia o mientras conversa contigo  Parpadear más de lo usual luciendo sus pestañas en movimiento  Hacerse notar moviendo su cabello  Acariciar su cabello con los dedos  Girar su cabello alrededor de sus dedos  Tirar su cabello hacia atrás de sus hombros  Doblar su falda ligeramente, exponiendo sus piernas  Tallarse la ropa o fijarla más de lo usual para lucir mejor  Sentarse con una pierna abierta o cruzar sus piernas de una forma que pueden ser vistas mejor  Frotar sus piernas una contra la otra, o en su defecto, contra la pata de la mesa  Frotar sus muñecas hacia arriba y hacia abajo en una forma sugestiva  Frotar su barbilla o tocar su mejilla  Tocar su pecho  Inclinarse hacia adelante



  Jugar con objetos sobre la mesa, o frotar un vaso de una forma muy sugestiva



Ahora hablemos del hombre, ¿cómo expresa un hombre su interés por una mujer? Sus acciones son mucho más simples. El hombre mantiene contacto visual directo, sonríe frecuentemente, y muestra confianza en sí mismo a través de sus acciones.



 CAPITULO VIII DICCIONARIO DEL LENGUAJE CORPORAL FEMENINO Dedicamos el capítulo anterior al lenguaje corporal en la seducción, para mí, el tema más apasionante de las relaciones humanas. Si bien en el capítulo anterior ya hicimos mención de algunas señales del lenguaje corporal que te ayudarán a saber si la persona que te interesa también se siente atraída por ti, este capítulo arrojará aún más luz sobre el tema. Este capítulo está dirigido a nuestros lectores hombres, y es un diccionario de las señales corporales que una mujer exhibe y lo que podemos deducir de ello. El lenguaje corporal femenino no es tan difícil de interpretar, pero requiere de algo en lo que las mujeres nos superan: capacidad de observación. La capacidad de observación en la mujer está mucho más desarrollada que en el hombre, alcanzan un ángulo de visión mucho más extenso y su habilidad para distinguir detalles es mayor. ¿A caso no en alguna ocasión tu madre, tu hermana o tu novia te han reprendido por buscar algo y no encontrarlo, cuando lo tenías frente a tu nariz? Ahora ya sabes el porqué. Para interpretar lo que el cuerpo de la mujer te dice necesitas ser muy observador, necesitas observar todo su cuerpo, estar atento a movimientos inesperados, a los gestos y expresión de su rostro, etc. Aunque el lenguaje corporal varía de mujer a mujer, lo siguiente servirá como un vocabulario de lo que no te expresa con palabras: Has llegado a la discoteca, fiesta, colegio, etc... En realidad no importa el lugar, lo importante es que has visto a esa chica y te encanta. Ella está platicando alegremente con sus amigas y no parece darse cuenta



 de la impresión que ha generado en ti, pero de pronto voltea y descubre que la miras, ahora ella intercambia una breve mirada contigo y voltea como no dándote importancia, sigue platicando con sus amigas mientras se arregla el cabello, se mira las uñas o se arregla la ropa... Ella está interesada en ti, pero no te sostuvo la mirada por no ser obvia. Sin embargo, las siguientes acciones fueron sumamente sensuales: Tocar su cabello, especialmente si deja ver sus orejas y su cuello, es una invitación a ser tocada (no vayas y la toques, recuerda que esto es a nivel inconsciente); arreglar su ropa o sus uñas significa que está preocupada por su apariencia puesto que la estás observando. ... De repente se aleja del grupo, y va a la barra a pedir una copa o a respirar aire fresco en el jardín, mientras nuevamente se arregla el cabello. Está creando un territorio neutral en el cual puedas abordarla pues sabe que quizá no te atreves a hacerlo por la presencia de sus amigas. Sólo asegúrate de que no se separó para ir al baño. ... Este es el momento en que te acercas a ella, dices cualquier cosa mientras sonríes y comienzas a hacer preguntas, ella cruza sus brazos por un rato pero después los descruza y dirige sus palmas hacia ti mientras sigue jugando con su cabello y lo hace a un lado mostrándote su cuello... Ella cruza sus brazos protegiéndose, se protege porque no te conoce y necesita saber que eres confiable (o tal vez tiene frío), cuando descubre que no eres un peligro para ella quita esa barrera y dirige sus palmas hacia ti porque esta es como una forma de entregarte su mano y probablemente todo su cuerpo, este momento es ideal para tomar una de sus manos o ambas aunque sea con algún pretexto como el de ver su anillo o su pulsera que te gustaron mucho.



 Mostrarte su cuello es una señal de deseo sexual. ... Continúan platicando y mientras sonríen ella humedece sus labios con la lengua... Deseo sexual y excitación total. La excitación seca los labios por lo que necesita humedecerlos, a su vez este gesto es como una invitación al sexo oral o una representación de sus labios vaginales húmedos. ... De repente se inclina hacia atrás o hacia delante, se arregla su cabello con ambas manos o simplemente las colocas detrás de su nuca, mientras tanto cruza sus piernas... En este punto ya no puedes dudar de la atracción sexual que ella experimenta por ti. Inclinarse hacia atrás o hacia delante, o llevar ambas manos a la cabeza son movimientos que harán resaltar sus senos, ella desea que los mires. También desea que veas sus piernas por lo que las cruza. Mi consejo es que des una ojeada rápida y sigas mirándola a los ojos. ... Mientras mantiene las piernas cruzadas uno de sus zapatos está casi fuera de su pie y mece la pierna que ha quedado arriba hacia delante y hacia atrás. A ti te parece sumamente sensual pero no entiendes qué es lo que pasa por su mente. Amigo: ¡Lo que pasa por su mente eres tú! Si con su pie te está señalando es señal del interés que tiene por ti. Especialmente cuando estés en un grupo donde haya otros hombres aparte de ti, mira los pies de la chica que te interesa y observa hacia dónde apuntan, ellas señalarán con la punta de uno o ambos pies al hombre que les parece más atractivo. Pero en este caso se está presentando una situación extrema. Desnudar su pie es como comenzar a desnudar todo su cuerpo, por lo que si este se encuentra parcialmente descubierto es como si ella se estuviera quitando los zapatos e invitándote a quitarle el vestido. Si el movimiento de su



 pierna meciéndose hacia delante y hacia atrás es lo que te intriga te diré lo que pasa: Al tener las piernas cruzadas sus labios vaginales están presionándose uno contra otro y ella encuentra esto muy agradable. Pero el movimiento de la pierna genera una fricción entre ellos que la llevará a disfrutar un gran placer. ¡Se está masturbando! Lo hacen constantemente. Si lo hace mientras te mira y te señala con el pie, definitivamente te tiene en mente mientras disfruta el éxtasis. Finalmente te da su número telefónico e intercambian unas últimas palabras antes de marcharte, ambos están de pie y ella coloca una o ambas manos alrededor de su cintura. Ella quiere que veas que es una mujer fértil y dispuesta a la reproducción, coloca sus manos alrededor de la cintura para que puedas apreciar su estrechez en relación con la cadera. Una cintura pequeña y una cadera ancha son indicios de buena salud y fertilidad en una mujer. Ahora compartiré contigo un sencillo y práctico vocabulario: BARBILLA: Acariciarse la barbilla: Reflexión, toma de decisiones. BOCA: Mojarse los labios: Señal de deseo sexual, representación de los labios vaginales húmedos. Abrir la boca: Deseo de hablar, pero no se hace por no saber qué decir. En este caso es conveniente hacerle una pregunta y eso le dará pauta al inicio de una conversación. Sonreír: Alegría, demuestra aceptación.



 Bostezo: Aburrimiento, sueño, incomodidad. BRAZOS: Abrir los brazos: Invitación a un abrazo. Mover demasiado los brazos: Deseo de llamar la atención. Cruzar los brazos: Establecer una barrera, inseguridad, protección. Bajar los brazos: Eliminar barrera, también puede significar desinterés. CABELLO: Tocarse el cabello: Deseo sexual. Peinarse con la mano: Deseo de lucir mejor, interés amoroso. Tocarse el cabello a dos manos: Deseo sexual absoluto, este movimiento hace lucir los senos más grandes, demostrando que es una mujer fértil y apta para la procreación. CADERA: Pararse con las manos en la cadera: Disposición a ser abordada CEJAS: Arquear las cejas: Algo ha llamado su atención, quizá eres tú. CINTURA: Colocar sus manos alrededor de su cintura: Quiere lucir su cintura y demostrar que guarda una proporción correcta con respecto a su cadera, demostrando que es una mujer fértil y apta para la procreación. CUELLO: Mostrar su cuello: Señal de atracción sexual.



 Tocarse el cuello con uno o dos dedos de arriba hacia abajo: Invitación a tocar sus senos. Ocultar su cuello bajando la cabeza: Excesiva timidez o probable desinterés. ESPALDA: Erguir la espalda: Desafío, amenaza, intimidación, altivez. Arquear la espalda hacia delante: Estando tú frente a ella es señal de interés sexual, pues te está mostrando sus senos. También muestra atención en lo que dices. Mostrar su espalda: Puede significar desinterés pues te está ignorando, pero también puede ser una invitación a que la abraces por detrás, especialmente si muestra su cuello. Sólo tú puedes saberlo. FRENTE: Arrugar su frente: Le chocas, la aburres, te alucina. Quitar el cabello y descubrir su frente: Deseo sexual. MANOS: Empuñar sus manos: Desafío, enojo. Abrir sus manos: Invitación al acercamiento, sinceridad, inocencia. Dirigir sus manos hacia ti con las palmas abiertas: Le gustas, te prefiere sobre el resto de la gente que te rodea. Golpear ligeramente sus dedos: Impaciencia. Frotarse las manos: Le gustas, se está saboreando imaginándote. La traducción más adecuada de este movimiento es impaciencia. Ella está impaciente por verte avanzar hacia algo más.



 Entrelazar los dedos: Autoridad Sentase colocando las manos detrás de la cabeza: Seguridad en sí misma y un sentimiento de superioridad. Unir las manos detrás de la espalda: Ira, furia, aprehensión. Colocar una o ambas manos en las mejillas: Te está evaluando. NARIZ: Respiraciones profundas: Disfruta tu aroma, suspira por ti. Tocarse la nariz: En forma fija, desagrado; de arriba hacia abajo, posible interés. Tocarse la nariz ligeramente: Miente o duda. Apretarse la nariz: Te está evaluando, y lo está haciendo de forma negativa. OJOS: Mirar a los ojos: El contacto visual directo muestra interés en el interlocutor y en lo que dice. Mirar hacia arriba y a la derecha: Buscando información, recordando. Mirar hacia arriba y a la izquierda: Creando información, inventando, probablemente mintiendo o preparándose para mentir. Mirar hacia abajo: Timidez, pena, recato, incredulidad. Frotarse un ojo: Duda de ti o de algo que has dicho.



 OIDOS: Dar un tirón (jalón) a su oído: Nerviosismo, inseguridad. PIERNAS: Cruzar las piernas: Desea ser vista como una mujer sexy, apertura a la seducción. Abrir las piernas: No tiene interés sexual, quizá su interés sea monetario. Tocarse las piernas: Invitación a tocarla. Mover las piernas: Está intentando llamar la atención hacia ellas, quieres que las veas. PIES: Mostrar sus pies: Si muestra sus pies, en especial si se quita parcialmente los zapatos, ha comenzado a desnudarse. Señal de deseo sexual. SENOS: Cualquier movimiento que haga lucir sus senos es señal de deseo sexual. Tocar sus senos: Excitación a flor de piel. UÑAS: Tocarse las uñas: Nerviosismo. Mirarse las uñas: Deseo de lucir bien. Morderse las uñas: Nerviosismo, ira, malestar, inseguridad. OTROS: Caminar en posición erguida: Seguridad en sí misma, autoconfianza.



 Juntar los tobillos: Aprehensión



 CAPITULO IX DICCIONARIO DEL LENGUAJE CORPORAL MASCULINO Mujer, si tras leer el capítulo anterior pensaste que nos olvidamos de ti nos complace informarte que no es así. En este capítulo analizaremos los movimientos corporales que un hombre realiza con frecuencia y cuál es su interpretación más atinada. De esta manera podrás determinar con certeza si el galán por el que suspira también comparte tu interés y se siente atraído por ti. Interpretar el lenguaje corporal masculino no te resultará difícil, sólo requiere observación, estar atenta a los movimientos involuntarios de su cuerpo, gestos y expresiones de su rostro. Para una mejor comprensión de esto, te presentamos un práctico vocabulario que sin duda te será de utilidad:



BOCA: Mojarse los labios: Señal de deseo sexual, la excitación reseca los labios y debe mojarlos para mantenerlos húmedos. Abrir la boca: Desea hablar, pero no lo hace por no saber qué decir. En este caso es conveniente hacerle una pregunta y eso le dará pauta al inicio de una conversación. Sonreír: Alegría, demuestra aceptación. Bostezo: Aburrimiento, sueño, incomodidad. BRAZOS: Abrir los brazos: Invitación a un abrazo.



 Mover demasiado los brazos: Deseo de llamar la atención. Cruzar los brazos: Establecer una barrera, inseguridad, protección. Bajar los brazos: Eliminar barrera, también puede significar desinterés. CABELLO: Tocarse el cabello: Deseo sexual. Peinarse con la mano: Deseo de lucir mejor, interés amoroso. CEJAS: Arquear las cejas: Algo ha llamado su atención, quizá eres tú. CINTURA: Colocar sus manos alrededor de su cintura: Es una señal de deseo sexual, está tratando de llamar tu atención hacia esa zona, señalando su pene, como ofreciéndolo. CUELLO: Mostrar su cuello: Señal de atracción sexual. Ocultar su cuello bajando la cabeza: Excesiva timidez o probable desinterés. ESPALDA: Erguir la espalda: Desafío, amenaza, intimidación, altivez. Arquear la espalda hacia delante: Muestra atención en lo que dices, interés en ti, probablemente romántico y/o sexual. Mostrar su espalda: Puede significar desinterés pues te está ignorando, pero también puede ser una invitación a que lo abraces por detrás, especialmente si muestra su cuello. Sólo tú puedes saberlo.



 FRENTE: Arrugar su frente: Le chocas, lo aburres, te alucina. Quitar el cabello y descubrir su frente: Deseo sexual. MANOS: Empuñar sus manos: Desafío, enojo. Abrir sus manos: Invitación al acercamiento. Dirigir sus manos hacia ti con las palmas abiertas: Le gustas, te prefiere sobre el resto de la gente que te rodea. Frotarse las manos: Le gustas, se está saboreando imaginándote, o tal vez sólo tiene frío. Tocar con una o ambas manos su cintura: Deseo sexual. Meter sus manos en los bolsillos del pantalón: Deseo sexual, esta señalando, casi tocando su pene, e invitándote a hacerlo. NARIZ: Respiraciones profundas: Disfruta tu aroma, suspira por ti. Tocarse la nariz: En forma fija, desagrado; de arriba hacia abajo, posible interés. OJOS: Mirar a los ojos: El contacto visual directo muestra interés en el interlocutor y en lo que dice, tiene un interés muy especial en ti, existe afinidad emocional. Mirar hacia arriba y a la derecha: Buscando información, recordando.



 Mirar hacia arriba y a la izquierda: Creando información, inventando, probablemente mintiendo o preparándose para mentir. Mirar hacia abajo: Timidez, pena, recato. PIERNAS: Cruzar las piernas: Quiere lucir como un hombre adinerado y de mundo, trata de impresionarte. Abrir las piernas: Interés sexual absoluto, está mostrando su pene e invitándote a un encuentro. Tocarse las piernas: Invitación a tocarlo. Mover las piernas: Está intentando llamar la atención. PIES: Señalarte con sus pies: Te desea y prefiere sobre todas las demás damas, especialmente si están en una reunión. PENE: Cualquier momento que lo señale expresa deseo y disposición sexual. UÑAS: Tocarse las uñas: Nerviosismo. Mirarse las uñas: Deseo de lucir bien. Morderse las uñas: Nerviosismo, ira, malestar.



 Cómo emplear el lenguaje corporal para captar la atención del galán que te hace suspirar “Los hombres siempre dan el primer paso”, es una idea muy popular y sumamente arraigada en nuestra sociedad cuyo resultado ha sido convertir a la mujer en una protagonista pasiva del amor. Al creer en el dogma estandarizado de que los hombres siempre dan el primer paso muchas mujeres sufren porque el galán que les gusta no se atreve a nada, en ocasiones ni siquiera llega a enterarse de su existencia debido a que no se presenta la casualidad para que sean presentados y lleguen a conocerse, lo que podría significar el principio de algo. Para quienes confían en el dogma antes mencionado lamento ser yo quien tenga que cambiar su paradigma, pero es falso que los hombres sean siempre quienes dan el primer paso. Investigaciones han demostrado que las mujeres dan el primer paso en dos de cada tres acercamientos amorosos. ¿Sorprendida? No veo porqué, si tomamos en cuenta que esto algo natural en la mayoría de las especies animales. ¿Sabías que las chimpancés hembras se pasean frente al macho y apuntan su trasero hacia la nariz de él para llamar su atención? No te recomiendo hacer lo mismo, sólo quiero hacer notar que al igual que con muchas hembras en el reino animal el papel de la mujer debe ser más proceptivo que receptivo. Es decir, que puedes hacer algo más que esperar sentada a que un chico se acerque a ti, puedes hacer el primer movimiento. Quienes piensan que el hombre da siempre el primer paso quizá ignoran que este simplemente responde a señales que le son enviadas por la mujer. Sin la presencia de estas señales el hombre se siente inseguro y lo piensa mucho antes de acercarse, si es que lo hace. Son esas señales precisamente las que le dan al hombre, ya sea de forma



 consciente o inconsciente, el valor de acercarse con mayor seguridad de que no experimentará el rechazo por parte de la dama que tanto ha llamado su atención. Por eso, querida amiga, debes atreverte a hacer el primer movimiento. Hablo de un movimiento rápido pero efectivo, que envíe al galán las señales de que debe tomar valor para acercarse a ti. La investigadora Mónica Moore experimentó al respecto reuniendo en una fiesta a más de doscientas mujeres y observando cuáles fueron las señales no verbales que ellas aplicaron para atraer galanes. La siguiente tabla presenta en orden descendente cuáles fueron las señales no verbales que ellas aplicaron y el número de veces en que Moore encontró que dicha señal no verbal tuvo éxito durante el experimento. Considero que esto habla suficientemente bien por sí sólo como para que aún dudes si efectuar el primer movimiento es adecuado para ti. Nota que todas las señales que se mencionan involucran lenguaje corporal: Cómo realizar el primer movimiento exitosamente Sonriendo abiertamente Con una mirada directa durante un breve lapso Bailando sólo con la música Mirándolo fijamente mientras acaricias tu cabello Sosteniendo tu mirada fijamente sobre él Toc{ndolo “accidentalmente” Inclinando tu cabeza hacia él Colocando una silla e invitándolo a sentarse Inclinando tu cabeza y tocando tu cuello expuesto Lamiendo tus labios durante el contacto visual Caminando cerca de él y contoneando las caderas Solicitando su ayuda en algo Dando palmadas sobre algo para llamar su atención Con una nalgada (bajo tu propio riesgo)



511 253 253 139 117 96 66 62 58 48 41 34 8 8



 Observa que sonreír es el movimiento más efectivo que puedes hacer para atraer la atención del galán que tanto te intriga, aunque las miradas breves e inocentes también funcionan muy bien quedando en el segundo lugar junto con el bailar sólo con la música. Otros movimientos más atrevidos como el tocarlo de forma supuestamente accidental, el desfilar contoneando las caderas, lamer tus labios, o incluso la nalgada; tienen niveles inferiores de éxito, pero es evidente que también funcionan. ¿El caballero que te interesa te considerará una loca por hacer el primer movimiento? Mónica Moore dice que no, pues de acuerdo a sus investigaciones el hombre se rige por su ego y le gusta creer que fue él quien ha dado el primer paso. De forma que si tú lo miras y sonríes, mientras inclinas tu cabeza y acaricias tu cuello expuesto, él interpreta tu movimiento y se acerca a ti para establecer conversación. Después de unos diez minutos de disfrutar tu compañía se siente tan a gusto a tu lado que piensa ha sido él quien inició todo, aún cuando simplemente respondió a las señales que tú le enviabas.



 CONCLUSIÓN El lenguaje corporal es el modo de comunicación más utilizado por hombres y mujeres, pero también el más misterioso y desconocido. Se trata de un lenguaje que no miente y ahora estás en posibilidad de analizarlo, identificarlo y conocer la verdad detrás de las palabras. Un enorme poder ostenta quien conoce el lenguaje corporal y lo domina, y tú ahora tienes ese poder también: El poder de leer la mente de los demás, de saber lo que piensan y sienten. Hemos tratado con detenimiento, y al mismo tiempo con sencillez y brevedad, las principales señales del lenguaje corporal, señales que expresan pensamientos y emociones. Los campos tratados en este libro: negociaciones, ventas, entrevistas de trabajo, reuniones, así como en la seducción y la forma en que nos relacionamos con el sexo opuesto; son sólo una fracción de los ámbitos en los que el manejo del lenguaje corporal mejorará tu vida. Prácticamente en todo momento y lugar en que interactúes con otro ser humano, el conocimiento del lenguaje corporal constituirá para ti una gran ventaja, y la puerta dorada a un mundo pleno de oportunidades por descubrir. Enhorabuena.



 RECURSOS Los siguientes son sitios web que ponemos a tu disposición y que complementarán los conocimientos adquiridos en este libro:



Libros Gratis 1 13 Reglas De Oro Para Elaborar Un Currículum Poderoso Y Altamente Persuasivo 1 16 Elementos Para El Éxito En Una Entrevista De Trabajo 1 Las 20 Profesiones Y Habilidades Con Mejor Futuro 1 Guía De Estilo Y Vestimenta Para Hombres Edición 2009 2 Escuela de Seducción 2 Secretos Para Enamorar 1 Buscar Pareja 1 1.



Para ambos sexos



2.



Sólo para hombres



 Información Legal El contenido de este libro se encuentra protegido conforme a las leyes de derecho de autor vigentes. La información que aquí se proporciona no es gratuita, por lo que en ningún sentido debes enviarla o publicarla en sitios web o medios impresos. La adquisición de este material ofrece derechos de reventa sólo a quienes lo han adquirido directamente desde nuestro sitio web LenguajeCorporal.info Recuerda que el éxito depende de la dedicación, preparación, deseo y motivación de cada persona; por lo que no podemos garantizarte al cien por ciento que obtendrás los resultados que tanto deseas al implementar las estrategias de este libro. Sin embargo, todo lo aquí expuesto es resultado de una minuciosa investigación sobre el lenguaje corporal y sus efectos. © Copyright – TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS. Prohibida la reproducción y retransmisión total o parcial de los contenidos de este libro en cualquier medio impreso, electrónico o mecánico, incluyendo fotocopias, grabaciones o cualquier soporte de información, sin la autorización expresa del autor. AVISO LEGAL: La información presentada aquí representa el punto de vista del autor en la fecha de su publicación. El autor se reserva el derecho de modificar o alterar esta información con base en las nuevas condiciones. Esta publicación es meramente informativa y no constituye contrato ni prueba del mismo. Ni el autor, ni ninguno de los editores, afiliados o revendedores asumen responsabilidad de los errores, inexactitudes u omisiones. Cualquier descuido en estos aspectos no es intencionado. Cualquier referencia a alguna persona u organización viva o muerta es puramente accidental.



Lenguaje Corporal Mágico. Primera edición. Editado por http://www.lenguajecorporal.info



 							    

			

		    

		

            

	            

    




    
	
	    
		
		    ×
		    Report "LenguaJe Corporal"

		

		
		    
			Your name
			
		    

		    
			Email
			
		    

		    
			Reason
			-Select Reason-
Pornographic
Defamatory
Illegal/Unlawful
Spam
Other Terms Of Service Violation
File a copyright complaint


		    

		    
			Description
			
		    

		    
			
			    

			

		    

		    
		

		
		    Close
		    Send
		

	    

	

    




	
	    
		Copyright © 2024 IDOC.TIPS. All rights reserved.
		
		    About Us | 
		    Privacy Policy |  
		    Terms of Service |  
		    Copyright | 
		    Contact Us | 
		    Cookie Policy
		

	    

	    

	
	
	    
		
		    
			×
			Sign In

		    

		    
			
			    
				Email
				
			    

			    
				Password
				
			    

			    
				
				    
					
					 Remember me
				    
				    Forgot password?
				


			    

			    Sign In
			
	
		    

		

	    

	


	
	
	

	
	

	
	
	
	    Our partners will collect data and use cookies for ad personalization and measurement. Learn how we and our ad partner Google, collect and use data. Agree & close
	

	
	
    