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PREFACIO

La primera edicién de este libro y la investigacion que lo acompa-
N6 sucedieron mucho antes de que la expresién “lenguaje corporal”
se convirtiera en algo comun. La idea se origin6 a principios de los
anos sesenta, cuando el coautor Henry Hank Calero compro un sistema
de grabacion de video para utilizarlo en sus seminarios empresariales.
En esos tiempos, Hank estaba ofreciendo programas para ejecutivos y
gerentes de la industria aeroespacial en California. Disefid estudios de
casos de ejercicios de negociaciones en los que los asistentes hacian el
papel ante la cAmara para luego poder analizar el material. Tras un pe-
riodo de varios meses, Hank habia acumulado una buena cantidad de
informacién no-verbal. Su comprension de que los gestos, las posturas
y las expresiones estaban comunicando todas las emociones de manera
silenciosa —desde actitudes de autoridad y confianza hasta reacciones
defensivas o timidas— fue revolucionaria para la época. Comenz¢ a ha-
blar de la comunicaciéon no-verbal en sus seminarios y descubri6 que
los asistentes y las personas que se habian enterado de sus investigacio-
nes las seguian con gran interés. Pronto se juntd con el hombre al que la
revista Forbes habia llamado el “padre de la negociacion”, Gerard Jerry
Nierenberg, autor del bestseller The Art of Negotiating. Tras un largo
periodo de investigacion adicional, Hank y Jerry escribieron el original
How to Read a Person Like a Book (Cémo leer a una persona como un libro).

Hace ya casi cuarenta afios desde la publicacion del libro, y desde
entonces la cantidad de informacion acumulada sobre el tema del len-
guaje corporal es abrumadora —o al menos eso podria parecer a alguien
inexperto—. Afortunadamente, este libro existe para que el lector pueda
regresar a lo basico, a las raices, para que “leer a una persona como un
libro” sea tan sencillo como suena. Para completar esta nueva edicion
titulada en espanol Como leer a una persona como un libro, a los autores
citados se ha sumado Gabriel Grayson, autor del libro nimero uno en



Cémo leer a una persona como un libro

Estados Unidos sobre el lenguaje de los gestos, Talking with Your Hands,
Listening with Your Eyes (Hablando con las manos, escuchando con los 0jos).
Como presidente del Departamento de Lenguaje de Gestos y Comuni-
cacién No-Verbal de la New School of General Studies de Nueva York,
ademas de ser hijo de padres sordos, Gabe aporta una comprension
muy especial del lenguaje corporal. Los tres autores han actualizado la
informacion presentada en estas paginas sin comprometer su accesibi-
lidad e integridad originales.

Es importante sefialar una nota final acerca del texto. Con el fin de
evitar la redaccion de frases innecesariamente largas o torpes, hemos
empleado un estilo basado en la alternancia del uso de pronombres
masculinos y femeninos seguin la seccion. Por tanto, una discusion em-
plea la forma femenina y otra la forma masculina. Esperamos que esto
ayude a hacer que el texto resulte facil de leer y equitativo.

Como leer a una persona como un libro seguro que se convertird en una
herramienta importante para los lectores que busquen un modo mas
detallado de comprender los sentimientos, las actitudes y los compor-
tamientos de los demas. Si se usa correctamente, este conocimiento les
permitira entablar relaciones personales, profesionales y casuales mas
gratificantes.
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INTRODUCCION

Por las unas de un hombre, por las mangas de su abrigo, por sus bo-
tas, por las rodillas de sus pantalones, por los callos de su dedo indice y
pulgar, por su expresion, por los pufos de su camisa, por sus movi-
mientos, por cada una de estas cosas la vocacion de un hombre queda
claramente revelada.

Sir Arthur Conan Doyle, Estudio en escarlata

Observar a las personas siempre resulta una diversion fascinante.
Probablemente tti mismo lo has hecho de vez en cuando en un centro
comercial, en un supermercado, durante reuniones de trabajo o ac-
tos sociales, en eventos deportivos, etcétera. Y si eres como nosotros,
probablemente te has quedado pensando qué es lo que pensaban esas
personas o qué habia detras de determinada accion o decision.

Es probable que ya sepas que las “caras” que ponen las personas o
la manera en que ladean la cabeza, por ejemplo, sugieren ciertos pensa-
mientos o sentimientos. Lo que la gente hace con el cuerpo, se expresen
verbalmente o no, habla ampliamente sobre sus intenciones y sus emo-
ciones. E incluso si usa palabras, la persona también se esta expresando
mediante su lenguaje corporal y esto puede, en muchos casos, ayudarte
a afirmar o contradecir lo que esta diciendo.

Ser consciente de las emociones e intenciones que hay detras de
ciertos gestos puede ayudarte en todas las dreas de la vida. Cuanto
mas practiques el “comprender el lenguaje corporal” de las personas,
mejor percibirds qué es lo que lo motiva. Asimismo, esta profundiza-
cion te permitird lidiar mejor con las personas desde un punto de vista
profesional, personal y ocasional.

Leyendo este libro aprenderas a entrenarte para prestar atencion
al lenguaje no-verbal que te rodea. Comenzaras a “escuchar” con tus
ojos, observando cuidadosamente las palabras, las oraciones y los pa-
rrafos que la gente escribe con sus gestos y expresiones.

11



Cémo leer a una persona como un libro

En el capitulo 1 te entrenards para convertirte en un agudo obser-
vador de las personas. A continuacion, en el capitulo 2, te enfrentaras
a las expresiones de las personas y a su significado profundo. El resto
del cuerpo tiene tanto que ver con la comunicacion no-verbal como el
rostro. Por tanto, en el capitulo 3 aprenderas el significado de cada uno
de los gestos corporales. Ya sabes que las palabras de un individuo no
transmiten su pensamiento al completo; hasta una oracion deja muchas
cosas sin expresar. De la misma manera, las expresiones y los gestos
corporales necesitan ser combinados para obtener una imagen mas
completa de los sentimientos o las intenciones de una persona. Asi,
en el capitulo 4 examinamos varias actitudes ademas de los grupos de
gestos que van aparejadas a ellas.

Para acabar, en el capitulo 5 echamos un vistazo al lenguaje corporal
y a las relaciones personales. En este importante capitulo veras como
los gestos que ya has aprendido a percibir suelen aparecer en las inte-
racciones con tus hijos, tu pareja, tus empleados y con otras personas
significativas en tu vida, y descubrirds como puedes utilizar tu propio
lenguaje corporal para mejorar estas relaciones.

Se puede aprender mucho leyendo el lenguaje corporal, pero por
favor presta atencion a esta breve advertencia: es facil creer que domi-
nas la comunicacion no-verbal tras una limitada experiencia, pero es
un error caer en la complacencia. Asegtrate de no llegar a conclusio-
nes basadas en una lectura y una practica superficiales. Alcanzar un
profundo conocimiento acerca de las personas estudiando sus com-
portamientos debe ser una experiencia de aprendizaje de por vida, asi
que no intentes saberlo todo de golpe. Dedicate a algo nuevo cada dia,
o cada semana, dependiendo de la complejidad del comportamiento o
de la persona. De hecho, cada hora que dediques a observar el lenguaje
corporal de manera consciente es simplemente un pequefio paso de as-
censo en la larga escalera de la sabiduria. Recuerda siempre que “leer a
una persona como un libro” es un arte de observacion, no una ciencia
exacta. Existen muchas variables e interpretaciones que hay que tener
en cuenta, asi que observa cuidadosamente, estudia el material y a las
personas, y jdeja espacio para algunas sorpresas!
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CAPITULO1

COMO CONVERTIRSE EN UN BRILLANTE
LECTOR DEL LENGUAJE CORPORAL

El aprendizaje se adquiere leyendo libros, pero el aprendizaje mucho
mas necesario, el conocimiento del mundo, solo se adquiere leyendo a
los hombres, y estudiando todas sus variadas ediciones.

The Earl of Chesterfield, Cartas a su hijo

Para aprender a leer el lenguaje corporal de las personas, lo prime-
ro que necesitas hacer es convertirte en un buen observador. Puedes
comenzar a desarrollar tus destrezas acudiendo a lugares muy concu-
rridos y observando conscientemente los gestos, las expresiones, las
acciones y las interacciones de las personas. En este capitulo, te ayu-
daremos a sentar las bases de la observacion penetrante, comenzando
con uno de los lugares mas tutiles para mejorar tus capacidades: el ae-
ropuerto. Mencionaremos las cosas en que te debes fijar para mejorar
tu percepcion. Y a lo largo de los siguientes capitulos estudiaras el vo-
cabulario del cuerpo y el modo de reconocer “oraciones” y “parrafos”,
y comprender sus significados.

Un aeropuerto es un lugar estupendo para observar el espectro to-
tal del comportamiento humano. Es un excelente laboratorio para ob-
servar una miriada de mensajes no-verbales capaces de revelar pensa-
mientos, sentimientos y actitudes. Mientras observas a los viajeros que
llegan y se van, puedes adivinar lo que sienten observando su lenguaje
corporal. Puedes determinar si estan preocupados por perder el vuelo,
si anticipan una buena estancia con amigos y familiares o si se pregun-
tan si alguien llegard o no a recogerlos, entre otras cosas.

Pongamos un ejemplo concreto. Una mujer de negocios esta senta-
da en la terminal esperando que anuncien su vuelo. Te fijas en que su
cuerpo estd erguido y rigido, su espalda tiesa, sus tobillos cruzados y
sus manos apretadas (figura 1.1). De este mensaje no-verbal podrias
determinar que esta nerviosa y preocupada. Quizas deducirias que
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teme viajar en avion o que se ha atrasado su vuelo y se halla inquieta
por ello, pues de ese modo va a perderse una reunioén importante en
su destino.

Figura 1.1. La mujer de negocios nerviosa.

Mas adelante te fijas en tres hombres de negocios que hablan por sus
moviles. Observas que el primero esta sentado tensamente, mirando al
ordenador portatil que tiene sobre su regazo. Mantiene los hombros
rigidos; lleva la chaqueta abotonada, como si fuera a una reunion, y su
expresion facial es seria (figura 1.2). Determinas que este hombre esta
probablemente hablando con alguien a quien pretende impresionar,
convencer o influenciar de alguna manera —posiblemente, su jefe.

El segundo hombre que observas esta bastante mas relajado. Tiene
una pierna apoyada sobre la otra de manera casual y una mano detras
de la cabeza; se reclina ligeramente. Su expresion sonriente y su actitud
despreocupada te hacen pensar que estara hablando con un buen ami-
go o, tal vez, con su esposa (figura 1.3).
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Figura 1.2. El hombre de negocios Figura 1.3. El hombre de negocios
todonegocio. relajado.

Un tercer hombre esta hablando por teléfono en voz muy baja, en-
corvado hacia delante, intentando lograr alguna intimidad en el aero-
puerto atestado (figura 1.4). Te fijas en que usa una mano como un
escudo en el lado izquierdo de la cara, como si estuviera tapando sus
expresiones para que nadie lo viera, y sus ojos miran hacia abajo. Le-
yendo su lenguaje corporal, concluyes que estd guardando algun secre-
to. Quizas esta planeando algiin encuentro o trato turbio.

Figura 1.4. El hombre de negocios turbio.
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Cémo leer a una persona como un libro

Al acercarte a la zona de recogida de equipaje, observas a una fa-
milia. Las familias son faciles de identificar por la proximidad de sus
miembros y la manera como caminan y se tocan, ademads de por sus
rasgos faciales similares. Fijate en ellos detenidamente. ;Anticipan
unas estupendas vacaciones juntos, o existe algo de tension entre ellos
que indique que la razén de su viaje es de naturaleza menos alegre?
Usa tu intuicion.

Dependiendo del dia de la semana, podras observar a varios viaje-
ros que son saludados por sus familiares y amigos; quizas veas muchos
abrazos y besos. Estas son expresiones fisicas no-verbales de amor y
gozo. Tal vez halla otros viajeros que simplemente recogen sus maletas
y caminan hacia el parking de larga estancia o a la acera para esperar
un vehiculo. Fijate en si andan deprisa o tranquilamente; la prisa con
que alguien se mueve te puede aclarar la importancia del viaje de esa
persona. Observaras que los que esperan ansiosamente un vehiculo
que los recoja miran sus relojes con frecuencia, asi como hacia la ca-
rretera y a los vehiculos que pasan por ésta, incluso que sostienen sus
teléfonos moviles en la mano, esperando una llamada.

Como podemos ver, existen diferentes y numerosos tipos de perso-
nasy situaciones que observar en el aeropuerto. Asi que la proxima vez
que tengas una larga espera en algun lugar, deja el libro o la revista a
un lado y dedica algo de tiempo a leer a las personas. Notaras una gran
variedad de posturas y gestos que te ofreceran claves y pistas sobre lo
que esta sucediendo en la cabeza de cada persona en ese momento.
Atrévete y elabora suposiciones sobre lo que pueden estar pensando y
sintiendo. Y si alguien a quien observas esta con otras personas, exami-
na como se relacionan unos con otros y adivina sus relaciones. Cuanto
mas tiempo dediques a observar e interpretar, mas fortaleceras tus des-
trezas de “lectura”.

UN VISTAZO A LA COMUNICACION VERBAL

La comunicacion verbal no opera en el vacio. De hecho, se trata de
un proceso complejo que consiste en muchos escenarios e intenciones
distintos. Mientras que es cierto que tenemos la habilidad innata para
detectar como alguien se siente simplemente observandolos, por ejem-
plo, a veces hay una “desconexion” entre lo que se esta diciendo y lo
que el cuerpo revela. Nuestra intuicion nos dice que algo raro sucede,
pero podemos decidir ignorarla o no confiar en ella. Ha llegado el mo-
mento de comenzar a escuchar a tu intuicion.
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Cuando existe un conflicto entre mensajes verbales y no-verbales,
normalmente los gestos no-verbales son los mas honestos. Por tanto,
es importante que el gesto refuerce a la palabra expresada para que la
comunicacion sea completa y clara. Hay politicos que ganan o pierden
campanas dependiendo del nivel de congruencia que son capaces de
mantener para comunicar su honestidad y sinceridad. Sin duda, mu-
chos de ellos reciben coaching para asegurar que sus mensajes verbales
y no-verbales estan en armonia. Sin embargo, también una gran ma-
yoria siguen usando gestos que no cuadran con lo que estan diciendo.
Un ejemplo de esto seria el de un politico que afirmara enfaticamente:
“Estoy sinceramente abierto a un didlogo con los jovenes”, mientras
sacude el dedo hacia la multitud como reprendiéndolos; o el de un
politico que desea convencer a su audiencia de que es una persona cer-
cana, amable e interesada en su bienestar, pero malogra el mensaje al
cortar el aire con la mano de manera ponderativa.

Muchos escritores exitosos han demostrado su comprension de la
importancia de la congruencia verbal y no-verbal en sus obras. De he-
cho, un escritor debe ser capaz de pintar cuadros con sus palabras. Mu-
chas veces, en las novelas las escenas importantes incluyen a un perso-
naje que oculta algo y se ve traicionado por su propio cuerpo. Sherlock
Holmes, Miss Marple y otros famosos detectives literarios usan pistas
en el lenguaje corporal de manera habitual para resolver sus casos.

Se viene diciendo que una imagen vale mas que mil palabras. No
obstante, nosotros nunca hemos oido a nadie responder a esa afirma-
cion diciendo: “Es cierto, pero una metafora vale mil imagenes”. No es
asi. Asi como debemos combinar lo que se esta diciendo con lo que se
esta demostrando, no podemos aceptar un gesto aislado sin considerar
los demas gestos que observamos. Dicho de otra manera, necesitamos
estar atentos a las agregaciones o los clusters de gestos.

OBSERVEMOS LOS CLUSTERS DE GESTOS

Cada gesto que realiza una persona es como una palabra individual
en una oracion. Para comprender un idioma, las palabras deben estar
estructuradas en unidades, u “oraciones”, que expresan pensamientos
completos. Comprender la congruencia de todos los gestos en armonia
requiere tiempo. Del mismo modo que se requiere tiempo para poder
aislar gestos incongruentes y poder negar lo que se acaba de percibir.
Cuando observes a alguien, asimila todos sus gestos y palabras, y con
ellos confecciona oraciones y parrafos completos para alcanzar conclu-
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siones. No te guies por una sola palabra o gesto, considera el conjunto.
Los clusters de gestos te serviran como dispositivos de monitoreo para
poder confirmar que has interpretado las actitudes de una persona de
manera correcta. Es como escuchar a alguien verbalizar una oraciéon
completa, en lugar de escuchar una sola palabra, para comprender bien
el pensamiento de aquel.

Imagina, por ejemplo, que estas hablando con alguien que parece
capaz, seguro y bien informado. Sin embargo, de repente, una risita
nerviosa se le escapa entre los labios. Esa risita nerviosa podria esen-
cialmente borrar todas las observaciones anteriores. Quizas esté tam-
bién moviendo los brazos y/o las piernas rdpidamente, dando golpeci-
tos o sacudiéndolas, y reposicionando su cuerpo como para escaparse
de una situacion desagradable. Es muy probable que esta persona no
sea tan capaz y segura o esté tan bien informada como al principio
pensabas, o quizas algo que ti mismo acabas de decir la haya puesto
nerviosa. Por lo tanto, también debes estar al tanto de como tus propias
acciones o palabras pueden ser percibidas por la persona observada,
para poder comprender completamente su comportamiento general.

Cuando observamos un gesto especifico, debemos estar atentos a
otros gestos en el cluster que tengan significados similares y que de esa
manera se apoyen entre si. Por ejemplo, un conjunto congruente de
gestos para un vendedor nervioso pero entusiasta seria algo parecido
a esto: estd sentado en el borde de su silla con los pies muy separados,
los dedos del pie apuntando hacia delante como un velocista en una
carrera y su torso inclinado hacia el potencial cliente que tiene delante.
Aprenderas el significado de cada uno de estos gestos mas adelante en
este libro. Lo que queremos resaltar aqui es que estos gestos necesitan
ser combinados para formar una imagen completa.

Ser consciente de los clusters de gestos te ahorrara ir llegando
a conclusiones basadas en unas pocas observaciones y te obligara a
seguir observando. Dicho de otra manera, la consciencia de que queda
mucho por leer sirve de control “antiasuncion”. Al principio, leer el
lenguaje corporal resulta divertido y parece facil, pero el estudiante
aplicado que esta aprendiendo a interpretar gestos pronto descubre
que cada movimiento y posicion puede ser amplificado o confundido
por otro gesto.

El significado individual y el significado de un gesto a veces estan
sujetos a tantas interpretaciones como el nimero de personas que los
evaluian. Por lo tanto, debes ser consciente de que un solo gesto es sim-
plemente una pista no-verbal, y que el mensaje entero es lo que impor-
ta. Procura no dejarte influenciar completamente por un movimiento o
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una postura, asi como basar tu conclusion en una nocién preconcebida
de lo que crees que ese gesto significa. No olvides que es el “cluster de
gestos” total lo que finalmente revela el verdadero mensaje.

CONSIDERA EL FACTOR “QUE MAS”

Observar y ser consciente de los gestos y las posturas es algo bastan-
te facil. Sin embargo, interpretarlos de manera acertada resulta muy di-
ferente, y mucho mas dificil. Por ejemplo, imaginate a una mujer que se
cubre la boca mientras habla. Esto sugeriria que no estd muy segura de
lo que esta diciendo. Si te encontraras en una situacion en la que estas
escuchando a alguien que de repente comienza a hablar “a través de la
mano”, jconcluirias que estd mintiendo? La naturaleza humana tiende
a condicionarnos para rechazar de manera instintiva la consideracion
de “qué mas” puede ser lo observado. Casi todo el mundo leeria ese
gesto como una indicacion de que la persona esta mintiendo, no tiene
algo claro o esta intentando ocultarlo. Y quizas sea ese el caso, o tal vez
es que acaba de salir del dentista, o que tiene mal aliento. Asegtrate
pues de considerar siempre el resto de posibilidades.

MANTEN LA SINTONIA

Muchos estudiosos del lenguaje corporal se quejan, en ocasiones,
de que a veces se pierden completamente durante algun periodo de
tiempo y no logran percibir los mensajes no-verbales que la gente les
estd enviando. Probablemente tti también experimentaras este fenome-
no durante tus observaciones. No te preocupes: el arte de leer y ver la
comunicacién no-verbal durante largos periodos es similar al de apren-
der una lengua extranjera. Muchos profesores de idiomas recomiendan
a sus estudiantes que dediquen tiempo a escuchar y a mirar a los que
hablan ese idioma con soltura —en otras palabras, se trata de aprender
por 6smosis—. Aunque no necesitas estar definiendo lo que estas vien-
do continuamente, basta con aceptarlo como llega. En otras ocasiones,
dedica esfuerzo a interpretar gestos.

Como hemos mencionado antes, recomendamos que dediques tiem-
po a observar y “escuchar” en lugares donde hay mucha gente, como
en el aeropuerto, en el parque, en centros comerciales, en fiestas, etcé-
tera. Las reuniones de negocios en las que se permite la expresion libre
de opiniones son lugares especialmente buenos para practicar y mejo-
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rar tus destrezas de comprension no-verbal. Asimismo, otra excelente
manera de mejorar tus destrezas es ver los programas de television tipo
reality show, las discusiones de mesa redonda e incluso programas de
ficcion criminal en los que los actores protagonizan una amplia gama
de sentimientos e intenciones. Los programas de entrevistas también
valen la pena, si mantienes la sintonia de manera consciente para ob-
servar como la persona entrevistada responde de manera no-verbal a
las preguntas que le hace el periodista, o los televidentes.

Cuando veas estos programas, ten un lapiz y una libreta a mano
para anotar las expresiones faciales, los gestos y las posturas. Mas tar-
de, usando tus notas, realiza una evaluaciéon global de los distintos
sujetos. No te olvides de buscar y leer los clusters que cimentaran tu
evaluacion de cada individuo.

CUIDADO CON LAS REACCIONES A MENSAJES NO-VERBALES

Sigmund Freud escribio: “El inconsciente de un ser humano puede
impactar sobre el de otra persona sin pasar por la consciencia”. Esto
significa que uno puede juzgar a otro de manera inconsciente, basando
el juicio no en hechos, sino en intuicion —es decir, en el lenguaje corpo-
ral de esa persona.

Un estudio de la Universidad de Harvard dirigido por los profeso-
res de psicologia Robert Rosenthal y Nalini Ambady subrayo el poder
de los mensajes no-verbales. Los dos investigadores mostraron a sus
estudiantes de licenciatura una serie de videos de diferentes profesores
en sus aulas, y les pidieron que evaluasen a esos profesores. El sonido
(el audio) en esos videos estaba o truncado o eliminado, para que los es-
tudiantes juzgaran solo basandose en el lenguaje corporal. En el setenta
y cinco por ciento de los casos, esas evaluaciones concurrieron con las
de otros estudiantes que habian rellenado formularios de evaluacion
de fin de curso y que habian estudiado con esos mismos profesores.
Aunque los estudiantes que habian realizado el curso atribuyeron sus
evaluaciones a la amabilidad o la claridad de los profesores, el estudio
demostr6 que la mayoria de los estudiantes habian basado sus reaccio-
nes en la comunicacién no-verbal.

Usando la légica y una evaluacién ponderada, lograras evitar sim-
plemente reaccionar ante los gestos y los movimientos corporales. Re-
cuerda que el lenguaje corporal puede ser enganoso si no prestas aten-
cion a su posible causa. Por ejemplo, un juez sufri6é una apoplejia que le
dejo un tic facial. Su parpadeo hizo que los abogados que aparecieron
ante él se sintieran incomodos y nerviosos. Si hubiesen sabido, o pres-
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tado la suficiente atencion para comprender que lo que hacia no era
voluntario, su incomodidad podria haber desaparecido.

Para evitar la mala comunicacion y las reacciones mal informadas,
también es importante tener presente como tus propias expresiones y
gestos pueden ser percibidos. Siempre que sea posible, presta aten-
ciéon a los mensajes no-verbales que estas enviando. ;Estas cruzado
de brazos? ;Estas reclinado hacia atras? Si adoptas una postura mas
abierta, quizas los demas se muestren mas receptivos a lo que estas
diciendo. Considera también el lenguaje corporal del que te esta es-
cuchando. Si notas que duda de lo que estas diciendo o se comporta
de manera defensiva, tienes la oportunidad de cambiar tu posiciona-
miento para ser mejor recibido. Los expertos en discursos publicos
llaman a esto “conciencia de la audiencia” y se muestran muy sensi-
bles en tal contexto. Cuando perciben mensajes negativos no-verbales
del publico de una audiencia, rdpidamente cambian de tema o pasan
a un chiste o comentario gracioso para conseguir que la audiencia se
ria o se relaje.

TU LISTADO DE OBSERVACION

Cuando estds aprendiendo a leer el lenguaje corporal de las perso-
nas, necesitas estar atento a muchas cosas, desde la cabeza hasta los
pies. Deberas profundizar en cuanto observas para obtener una des-
cripcion fiable de lo que alguien esta pensando o sintiendo. Presta es-
pecial atencion a lo siguiente:

¢ Expresiones faciales, incluyendo la frente, las cejas, los ojos, la
nariz, la boca, la barbilla y la mandibula.

¢ La posicion de la cabeza.

* La posicion de la espalda y los hombros.

¢ Los movimientos de los brazos y las manos.

* Los movimientos de las piernas y los pies, incluyendo el andar.

¢ Cambios en el tono de la voz y otros sonidos, como al aclararse
la garganta.

¢ Variaciones de todo lo anterior mientras progresa la interaccion.

La union de estos factores formara un mensaje global que te ayu-
dara a determinar como proceder durante un encuentro, ya sea casual,
personal o profesional. Esta informacion te puede ayudar a estar pre-
parado en cualquier situacion, o al menos permitir que un encuentro
fluya de manera armoniosa y productiva.
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CONCLUSION

En este capitulo has aprendido a crear el marco idéneo para poder
observar detenidamente. Pero no puedes determinar si tu practica de
leer a las personas es la correcta hasta que comiences a actuar guiado
por tus percepciones, de la misma manera que los coches nuevos nece-
sitan superar una serie de pruebas antes de llegar al concesionario; la
evaluacion no es definitiva hasta que esta se ha realizado en situaciones
reales. Aunque antes de comenzar tus propias pruebas en la vida real,
tienes ain mucho que aprender. En los siguientes capitulos comentare-
mos los significados de una multitud de expresiones, gestos y posturas
existentes.
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