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Introduccién

(Alguna vez has conocido a alguien que parecia tener un don natural para atraer a otras
personas? Parece que han sido dotados con una comprensién instintiva de cémo se
comportan otras personas y por qué se comportan como lo hacen, hasta tal punto que a
menudo pueden predecir lo que dirdn o sentiran.

Estas son las personas que saben cémo hablar para que los demas realmente las escuchen, o
las personas que pueden detectar rapidamente cuando alguien estd mintiendo o tratando de
manipularlos. A veces, esa persona puede percibir las emociones de otra persona y entender
sus motivaciones en un grado que incluso excede la percepcidn que esa persona tiene de si
misma.

Puede parecer un superpoder. ;Cémo lo hacen?

La verdad es que esta habilidad no es realmente nada mistica, sino una habilidad como
cualquier otra que realmente se puede aprender y dominar. Si bien algunos pueden llamarlo
inteligencia emocional o simple conciencia social, otros pueden verlo como més parecido a
lo que puede hacer un psicélogo clinico o psiquiatra cuando hacen una entrevista inicial con
un paciente nuevo. Por otro lado, puede ver esta habilidad como algo que un experimentado
agente del FBI, un detective privado o un oficial de policia pueden desarrollar con la
experiencia.

En este libro, vamos a analizar de cerca todas las formas en que podemos desarrollar estas
habilidades en nosotros mismos, sin necesidad de un titulo en psicologia o ninguna
experiencia como interrogador entrenado de la CIA.

Leer y analizar personas es sin duda una valiosa habilidad. Constantemente nos encontramos
e interactuamos con otras personas y necesitamos cooperar con ellas si esperamos tener
vidas exitosas y armoniosas. Cuando sabemos cdmo analizar de forma rdpida y precisa el
caracter, el comportamiento y las intenciones técitas de alguien, podemos comunicarnos
mas eficazmente y, para decirlo sin rodeos, obtener lo que queremos.

Podemos adaptar la forma en que nos comunicamos para estar seguros de que realmente
estamos llegando a nuestro publico objetivo; podemos detectar cuando estamos siendo
engarfiados o influenciados. También podemos entender mas ficilmente incluso a aquellas
personas que son muy distintos a nosotros y que trabajan desde valores muy diferentes. Ya
sea que estés intentando conocer un poco mas sobre una persona que acabas de conocer
husmeando en sus redes sociales, o entrevistando a un nuevo empleado, o tratando de
entender si el mecénico esta diciendo la verdad sobre tu vehiculo, leer bien a la gente es una
habilidad que no tiene precio.

Cuando realmente lo piensas es una locura: cada persona que conoces es esencialmente un
misterio para ti. ;Como podemos realmente saber lo que esta pasando dentro de sus
cabezas? ;Qué estan pensando, sintiendo, planeando? ;Cémo podemos entender



verdaderamente lo que significa su comportamiento, por qué estdn motivados como estdn e
incluso cémo nos ven y comprenden?

El mundo de otra persona es como una caja negra para nosotros. Todo lo que debemos seguir
son cosas fuera de esa caja negra: las palabras que dicen, sus expresiones faciales y lenguaje
corporal, sus acciones, nuestra historia pasada con ellos, su apariencia fisica, el tono y la
calidad de su voz, etc.

Antes de seguir avanzando nuestro libro, vale la pena reconocer este hecho innegable: los
seres humanos son organismos complejos, vivos y cambiantes cuya experiencia interna esta
esencialmente cerrada dentro de ellos. Aunque algunos podran afirmarlo, nadie puede
afirmar con certeza que conoce a alguien por completo.

Dicho esto, ciertamente podemos mejorar en la lectura de los signos que se pueden observar.
«Teoria de la mente» es el término que utilizamos para describir la capacidad de pensar en
las realidades cognitivas y emocionales de otras personas. Es el deseo (perfectamente
humano) de hacer un modelo sobre los pensamientos, sentimientos y acciones de otra
persona. Y como cualquier modelo, es una simplificacién de la profundidad y complejidad de
la persona real frente a nosotros. Como cualquier modelo, tiene sus limitaciones y no
siempre explica perfectamente la realidad.

Nuestra meta al aprender a afinar nuestra capacidad para analizar a las personas es hacer las
mejores conjeturas.

Lo que aprendemos a hacer es recopilar tantos datos de alta calidad sobre una persona como
podamos y analizarlos de forma inteligente. Si somos capaces de introducir estos pequefios
datos en un modelo robusto y preciso de la naturaleza humana (o més de un modelo), el
resultado que podemos obtener es una comprensiéon mas profunda de la persona. De la
misma forma que un ingeniero puede mirar una maquina complicada e inferir su operacién
y funcién prevista, podemos aprender a mirar a los seres humanos que viven y respiran y
analizarlos para entender de una mejor manera el qué, por qué y cémo de su
comportamiento.

En los siguientes capitulos, vamos a ver muchos modelos distintos; no se trata de teorias en
competencia, sino de distintas maneras de ver a un ser humano. Cuando se utilizan todos
juntos, obtenemos una nueva comprensién de las personas a nuestro alrededor.

Lo que hagamos con este entendimiento depende de nosotros mismos. Podriamos utilizarlo
para fomentar una actitud més rica y compasiva hacia quienes nos importan. Podriamos
tomar nuestro conocimiento y aplicarlo en el espacio de trabajo o en cualquier lugar que
necesitemos para cooperar y colaborar con una amplia variedad de personas distintas.
Podemos utilizarlo para convertirnos en mejores padres o mejores parejas. Podemos
utilizarlo para mejorar nuestra manera de hablar, para detectar mentirosos o aquellos con
un plan, o para reconciliarnos de forma efectiva con la gente durante los conflictos.

El momento en que nos encontramos con alguien nuevo por primera vez es el momento en el
que mas necesitamos tener unos poderes de percepcién y andlisis bien afinados. Incluso las
personas menos inteligentes emocional y socialmente pueden aprender algo sobre otras
personas si se involucran el tiempo suficiente con ellas. Pero en lo que nos centramos en este
libro es principalmente en aquellas habilidades que pueden permitirle recopilar informacién
realmente 1til sobre casi desconocidos, preferiblemente después de una sola conversacion.
Profundizaremos un poco mas en el dominio del arte de una decisién rapida que sea
realmente precisa, cdmo evaluar las personalidades y los valores de las personas a partir de



su forma de hablar, su comportamiento e incluso sus posesiones personales, cémo leer el
lenguaje corporal e incluso cémo detectar una mentira mientras esta sucediendo.

Otra advertencia antes de adentrarnos: analizar y leer a las personas es mucho, mucho mas
que simplemente tener corazonadas o reacciones emocionales instintivas acerca de ellas.
Aunque el instinto y la intuicién pueden desempefiar una funcién, aqui nos enfocamos en
métodos y modelos que tienen evidencia tedrica sélida y buscan ir més alld de simples
predisposiciones o prejuicios. Después de todo, jqueremos que nuestros analisis sean precisos
si nos han de servir de algo!

Cuando analizamos a los demds, adoptamos un enfoque lgico y metddico.

;Cudles son los origenes o causas de lo que vemos frente a nosotros, es decir, cual es el
elemento histérico?

;Cudles son los mecanismos psicoldgicos, sociales y fisioldgicos que sustentan el
comportamiento que estas presenciando?

(Cudl es el resultado o efecto de este fenémeno frente a ti? En otras palabras, ;cémo se
desarrolla lo que estés viendo en el resto del entorno?

. Cémo se desencadena el comportamiento que estas presenciando por eventos particulares,
el comportamiento de otros o incluso como una respuesta a ti mismo?

En los capitulos a continuacién, vamos a ver maneras inteligentes de estructurar tu analisis
racional basado en datos de las personas complejas y fascinantes que se cruzan en tu camino.
Puedes comenzar a apreciar cdmo este tipo de analisis es la base de tantas otras
competencias. Por ejemplo, saber leer a las personas puede mejorar tu capacidad de
compasidn, aumentar tus habilidades de comunicacién, mejorar tus habilidades de
negociacion, ayudarte a establecer mejores limites y el efecto secundario inesperado:
ayudarte a comprenderte mejor a ti mismo.

Por qué es probable que lo estés haciendo mal

Muchas personas creen que son «buenas con la gente».

Es muy facil afirmar enérgicamente que comprendes las motivaciones de otra persona, sin
siquiera detenerte a comprobar si estds en lo correcto. El sesgo de confirmacién,
desafortunadamente, es una explicaciéon mas probable, es decir, recuerda todas esas veces
que tus evaluaciones fueron correctas e ignora o resta importancia a las veces que
claramente te equivocaste. Eso, o simplemente nunca preguntaras si tienes razén en primer
lugar. ;Cuantas veces has escuchado... «solia pensar que fulano de tal era tal y tal tipo de
persona, pero cuando lo conoci, me di cuenta de que estaba completamente equivocado»?

El hecho es que las personas a menudo juzgan sobre el caracter de alguien de una forma
menos precisa de lo que les gusta creer. Si estas leyendo este libro, es probable que sepas que
hay algunas cosas que probablemente podrias aprender. Nunca est4d de mas comenzar un
nuevo cometido en una pizarra en blanco. Después de todo, nada puede obstaculizar el
aprendizaje de técnicas verdaderamente efectivas como la conviccién de que ya lo sabes todo
y no necesitas aprender.

Entonces, con eso en mente, ;cuales son los obstaculos para volverse brillante leyendo a la
gente?

En primer lugar, lo mas importante que debemos recordar es el efecto del contexto. Tal vez
hayas visto algtn articulo en internet llamado «5 sefiales reveladoras de que alguien esta



mintiendo» y has querido ver si podias detectar alguna sefial en la vida real. El problema con
esto es evidente: ;la persona esta mirando hacia arriba y hacia la izquierda porque esta
mintiendo o simplemente ha llamado su atencién algo que hay en el techo?

De la misma forma, una persona que comete un interesante «desliz freudiano» en la
conversacion podria estar contandote un jugoso secreto sobre si misma, o simplemente
podria estar casi sin dormir y literalmente simplemente cometer un error. El contexto es
importante.

De la misma manera, no podemos tomar una sola afirmacidn, expresion facial,
comportamiento o momento para decirnos algo definitivo sobre la persona en su totalidad.
¢No has hecho hoy ti mismo algo que, si se analiza solo, llevaria a conclusiones
completamente absurdas sobre tu persona? El analisis solamente puede ocurrir con datos, no
con un solo dato, y solo puede ocurrir cuando somos capaces de ver tendencias mas amplias.
Estas tendencias mas amplias también deben ubicarse en el contexto cultural del que
proviene la persona que estas analizando. Algunos signos son universales, mientras que
otros pueden variar. Por ejemplo, hablar con las manos en los bolsillos es menospreciado en
la mayoria de las culturas. El contacto visual, por otro lado, puede ser un asunto complicado.
En Estados Unidos, generalmente se alienta el contacto visual porque se considera un signo
de honestidad e inteligencia. Sin embargo, en lugares como Japdn, se desaconseja el contacto
visual porque se cree que es una falta de respeto. De manera similar, un conjunto de sefiales
puede significar una cosa en tu propia cultura y algo completamente distinto en otra. Al
principio, puede ser un poco dificil recordar estos diferentes modelos de interpretacién,
pero a medida que practiques el arte, empezara a surgir de forma natural.

Si una persona hace lo mismo inusual cinco veces en una sola conversacién corta, entonces
es algo a lo que hay que prestarle atencidn. Si alguien simplemente dice: «Conozco a esa
mujer. Es introvertida. Una vez la vi leyendo un libro», jno lo considerarias precisamente un
maestro en desentrafar la psique humana! Por lo tanto, vale la pena recordar otro principio
importante: en nuestro analisis, buscamos patrones.

Otra forma en que las personas inteligentes pueden llegar a conclusiones no tan inteligentes
sobre los demads es si no logran crear una linea de base. El chico frente a ti puede estar haciendo
mucho contacto visual, sonriendo a menudo, felicitdndote, asintiendo con la cabeza e incluso
tocandote el brazo de vez en cuando. Podrias concluir que debes gustarle mucho a este chico,
hasta que te das cuenta de que es asi con todas las personas que conoce. De hecho, no te
muestra ningtn interés por encima de su linea de base normal, por lo que todas tus
observaciones no conducen a donde normalmente lo harian.

Por dltimo, hay algo que debes considerar cuando estas estudiando a otros seres humanos, y
a menudo es un verdadero punto de unién: tii mismo. Puedes decidir que alguien esta
tratando de engafarte, pero no tomas en cuenta por completo tu propia naturaleza
paranoica y cautelosa, y el hecho de que recientemente te mintieron y atin no lo has
superado.

Este altimo punto puede ser, irénicamente, la verdadera clave para revelar a los demas,
asegurandose de que nos entendemos a nosotros mismos al mas minimo detalle antes de
dirigir nuestra mirada analitica hacia afuera. Si no eres consciente de cémo puedes
proyectar tus propias necesidades, miedos, suposiciones y prejuicios en los demaés, tus
observaciones y conclusiones sobre los demds no serdn gran cosa. De hecho, es posible que
simplemente hayas descubierto una forma indirecta de aprender sobre ti mismo y el



equipaje cognitivo y emocional que tu dejas ver.

Veamos algunos de estos principios en accién.

Supongamos que estds entrevistando a alguien que tu empresa pretende contratar. Tienes
poco tiempo para determinar si ella encajaria con el resto del equipo. Te das cuenta de que
habla con bastante rapidez y ocasionalmente tropieza con sus propias palabras. Estd sentada
literalmente en el borde de su asiento, con las manos entrelazadas con fuerza. ;Podria
tratarse de una persona muy nerviosa e insegura? Dejas de hacer juicios, sabiendo que todos
se ponen nerviosos en las entrevistas (es decir, respetas el contexto).

Observas que la candidata menciona mas de una vez que su empleador anterior era muy
exigente con los tiempos, mientras que ella prefiere trabajar de forma independiente y
administrar su tiempo ella misma. Te preguntas si esto significa que le cuesta seguir las
instrucciones de la gerencia, o si realmente es un tipo de persona mas independiente y
proactiva. No tienes una linea de base, asi que le preguntas sobre sus dias como estudiante
universitaria y lo que estudié. Ella te informa sobre los proyectos de investigacién que llevé
a cabo de forma independiente y cuan estrechamente trabajé con su antiguo supervisor. Esto
te dice que puede trabajar bajo gestidn... si el proyecto es algo que le importa.

Si solo te hubieras centrado en su nerviosismo, no habrias llegado muy lejos. Muchos
reclutadores te dirdn que hablar mal de un empleador anterior es sin duda una sefial de
alarma, pero en la entrevista, buscas patrones, no eventos individuales. Incluso puedes
considerar que puede estar actuando de manera nerviosa porque tu la estds poniendo asi.
Quiza sepas que, al ser una persona alta y fisicamente dominante con una voz profunda y
una expresion seria, lo que estés presenciando no es la mujer en si, sino la mujer tal como
aparece en tu compafifa.

Al recordar algunos principios simples, podemos asegurarnos de que nuestro analisis sea
siempre contextual, bien considerado y tridimensional. Se trata de sintetizar la informacién
que tenemos delante nuestro en una teoria de trabajo coherente, en lugar de simplemente
detectar algunos comportamientos estereotipados y llegar a conclusiones faciles.

El problema de la objetividad

«Tu primo se disgusté mucho anoche cuando hiciste esa broma sobre politicar.

«;Se disgustd?» No, no estaba molesto; creyd que era gracioso. jLo recuerdo!».

«jDe ninguna manera!» El estaba frunciendo el cefio. Pensé que estaba muy molesto
contigo...».

;Alguna vez has participado en una conversacién con un grupo de personas y te has dado
cuenta de que distintos miembros del grupo tenian una forma de pensar completamente
diferente de lo que sucedi6? A veces, las personas no estan totalmente de acuerdo sobre si
alguien estaba coqueteando, si alguien se sentia incémodo u ofendido, si alguien se sentia
mal o estaba siendo grosero. jPuede parecer como si estuvieras viviendo en dos realidades
separadas!

Algunos estudios muestran que solamente alrededor del siete por ciento de nuestra
comunicacién proviene de la forma oral como tal, mientras que la friolera del cincuenta y
cinco por ciento proviene del lenguaje corporal. Esto quiere decir que lo que la gente dice es
a menudo el peor indicador de lo que realmente quieren transmitir. Incluso su tono de voz
solamente te dice alrededor del treinta y ocho por ciento de la historia real. Ahora se puede



ver la razén por la que las personas a menudo abandonan las conversaciones grupales con
opiniones contrastantes sobre lo que realmente sucedié en esa interaccién: estan usando los
factores equivocados para llegar a sus juicios. Para captar la conversacién o el didlogo real,
no verbal, en el que alguien esta participando contigo, debes considerar tanto sus sefiales
verbales como las no verbales.

Ya hemos visto que simplemente afirmar que eres una «persona sociable» no es realmente
una prueba de que, de hecho, eres mejor leyendo a la gente. Pero resulta que puede haber
una manera cientifica de medir realmente esta cualidad en las personas. Simon Baron Cohen
(si, es pariente del comediante Sascha Baron Cohen, son primos) ha ideado lo que él llama
una prueba de inteligencia social. La prueba se califica sobre una puntuacién de treinta y
seis, con resultados inferiores a veintidés observados en personas con autismo, y la
puntuacién promedio es de alrededor de veintiséis.

Basicamente, la prueba le pide que infieras las emociones de otras personas simplemente
mirdndolos a los ojos, es decir, prueba qué tan empdticos son. Las personas pueden estar
sonriendo, pero ;se sienten realmente incémodos? Saber cémo leer las emociones de otras
personas se ha relacionado con una inteligencia social superior en general, que luego se
vincula con una mejor cooperacién en equipos, comprensién empdatica y mejores habilidades
de lectura de personas.

Si tienes curiosidad, puedes hacer esta prueba tii mismo en un ordenador siguiendo este
enlace: http://socialintelligence.labinthewild.org/. Se te pedird que mires imagenes que
muestran solo los ojos de las personas y que elijas entre cuatro emociones para describir lo
que crees que la persona estd sintiendo. Pero estate preparado para sorprenderte con tus
resultados, o los resultados de tus amigos y familiares.

Por supuesto, esta prueba tiene fallas y limitaciones como cualquier otra de este tipo. Si eres
un genio social, pero tienes un vocabulario pobre o no eres culturalmente occidental o no
hablas inglés, por ejemplo, tus resultados deben interpretarse con precaucidn. Esta prueba te
muestra lo bueno que puedes ser para leer las emociones de las personas partiendo de muy
poca informacidn, es decir, de nada méas que una simple mirada a los ojos de los demas.

Pero esto es solamente una pequena pieza del rompecabezas. Lo que esta prueba nos dice es
que no todos tenemos el mismo rango de habilidades sociales, y quizds que seamos menos
habiles de lo que pensamos al principio. A su vez, esto nos muestra que no siempre es
suficiente con seguir las corazonadas o la intuicidn; es facil que hagas evaluaciones
incorrectas de las personas.

Cuando se trata de asuntos como las profundidades oscuras y ocultas de los corazones y las
mentes de otras personas, debemos esforzarnos por ser lo mas objetivos posible. No siempre
podemos confiar en nuestro primer impulso. Si hiciste la prueba anterior y obtuviste solo
veintiséis puntos de treinta y seis, entonces podrias concluir razonablemente que diez de
cada treinta y seis encuentros te harian interpretar incorrectamente la expresién facial de
alguien.

Si ese es el caso, ;qué mas te estas perdiendo?

Por otro lado, la mirada de alguien es solamente una pequefa parte de la informacién con la
que tienes que trabajar en cualquier situacidn social. Tienes su postura y lenguaje corporal,
lo que dicen (jy lo que no!), su tono de voz, su actitud, el contexto en el que ambos estan
conversando...

Si no obtuviste una puntuacién muy alta en la prueba no te preocupes, esto no quiere decir
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que seas autista o completamente inconsciente socialmente. En la vida real, encontramos
mucho mas en un momento que pasa que una simple imagen de los ojos de alguien. En
realidad, es posible que seas mejor de lo que piensas para reunir esta informacién y toda la
otra informacidn a tu disposicién.
Lo que te gustaria intentar, sin embargo, es trabajar deliberadamente para mejorar las
habilidades de lectura de tu gente en las formas discutidas en este libro, y regresar uno o dos
meses mas tarde para volver a tomar la prueba. Puedes descubrir algo fascinante: que
nuestras habilidades empdticas y sociales no son fijas, sino que pueden desarrollarse y
mejorarse. Una vez que tengas tu base para tus propias habilidades de lectura de personas,
estamos listos para pasar a las teorias y modelos que te ayudaran a refinar tus habilidades a
niveles de Sherlock.
Aportes
¢ La mayor parte de la comunicacién que tiene lugar entre las personas es de
naturaleza no verbal. Lo que la gente dice es a menudo un mal indicador de lo
que quiere transmitir, lo que hace que la lectura de las personas sea una valiosa
habilidad para la vida con beneficios casi infinitos. Aunque todos somos
bendecidos con diferentes aptitudes, es posible desarrollar esta habilidad en
nosotros mismos, siempre que seamos honestos sobre donde empezamos.
¢ Independientemente de la teoria del modelo que utilicemos para ayudarnos a
analizar e interpretar nuestras observaciones, debemos considerar el contexto y
cémo influye. Un signo aislado rara vez conduce a juicios precisos; debes
considerarlo en conjunto. La cultura de la que proviene la gente es otro factor
importante que ayuda a contextualizar adecuadamente tu andlisis.
¢ El comportamiento no tiene sentido en un vacio; necesitamos establecer una
base para que sepamos interpretar lo que vemos. Esto significa que debes
determinar como es alguien normalmente para detectar desviaciones a partir de
eso para obtener interpretaciones precisas de cudndo esta feliz, emocionado,
molesto, etc.
¢ Finalmente, nos convertimos en grandes lectores de personas cuando nos
entendemos a nosotros mismos. Debemos saber qué prejuicios, expectativas,
valores e impulsos inconscientes traemos a la mesa para poder ver las cosas de la
manera mas neutral y objetiva posible. Tenemos que evitar permitir que el
pesimismo empafie nuestros juicios porque a menudo es mas facil llegar a la
conclusién mas negativa cuando es igualmente probable una alternativa mas
positiva.
e Para comprender mejor el progreso que logras a medida que lees este libro,
debes conocer desde el principio tu habilidad para analizar a las personas. Simon
Baron Cohen ha creado una prueba disponible en
http://socialintelligence.labinthewild.org/ que te ayudaran a medir qué tan
bueno eres para leer las emociones de las personas en este momento. También
es una buena manera de darnos cuenta de que quizas no seamos tan buenos
leyendo a las personas como pensamos.


http://socialintelligence.labinthewild.org/

Capitulo 1 La motivacion como indicador
conductual

(Por qué molestarse en entender a la gente? ;Por qué tomarse la molestia de aprender cémo
funcionan las personas y por qué?

Si piensas en alguna situacion en la que estabas intentando desesperadamente hacer una
lectura de alguien, podria haber sido porque estabas muy interesado en cémo actuaria esa
persona, o bien, tratando de entender la razén por la que actué como lo hizo.

Para entender por qué las personas se comportan como lo hacen, debemos examinar las
causas y los impulsores de ese comportamiento: sus motivaciones. Todas las personas (y tu
también) se ven impulsadas a actuar por una razén u otra. Es posible que no siempre veas o
comprendas esa razdn, pero la hay. {Solamente la locura hace que una persona actte sin
ningin motivo! Por lo tanto, para controlar cualquier comportamiento, comprenderlo,
predecirlo o incluso influir en él de alguna forma, debes comprender qué lo alimenta, es decir,
qué motiva a una persona.

(Por qué elegiste este libro? ;Por qué te levantaste esta mafiana? ;Por qué has hecho los
cientos de cosas que sin duda ya has hecho hoy?

Tenias tus motivos, conscientes o inconscientes, y otra persona podria obtener una
percepcién considerable de quién eres al saber cudles eran esas motivaciones.

En este capitulo, vamos a ver todo lo que inspira a los seres humanos a actuar: deseo, odio,
agrado y desagrado, placer y dolor, miedo, obligacidn, habito, fuerza, etc. Una vez que sepas
qué motiva a alguien, puedes comenzar a ver su comportamiento como una extensién
natural y légica de lo que es como persona. Puedes trabajar empezando desde sus acciones
hasta sus motivaciones y, finalmente, hacia ellos y quiénes son como individuos.

Las personas estan motivadas por factores psicoldgicos, sociales, financieros, incluso
biolégicos y evolutivos, y todos estos factores podrian interactuar entre si de maneras muy
interesantes. ;Qué le importa a la gente? Preguntar sobre intereses, valores, metas y miedos
es mds 0 menos preguntar sobre motivaciones. Una vez que sepas de dénde viene una
persona en este sentido, puedes empezar a comprenderla a ella y a su mundo en sus propios
términos.

En este capitulo, exploraremos los diferentes motivadores detras del comportamiento
humano. Piensa en estos motivadores como modelos explicativos a través de los que se
puede observar el comportamiento de los demds y utilizarlos para comprender lo que estd
viendo, en un nivel profundo. Comencemos por el nivel més profundo de todos: el
inconsciente.

La motivacion como una expresion de la sombra



Es un viejo cliché: un hombre de mediana edad calvo y con sobrepeso pasa a toda velocidad
en un costoso y ruidoso coche deportivo rojo, y la gente en la acera comenta: «Vaya, me
pregunto por qué estd compensando». Es solamente una broma grosera, pero habla de una
comprensiéon comun del hecho de que a veces las personas son impulsadas por fuerzas
internas inconscientes y no necesariamente se dan cuenta de ello.

Quizas estés familiarizado con el concepto de la sombra del psicélogo suizo Carl Jung. En
pocas palabras, la sombra contiene todos aquellos aspectos de nuestra naturaleza que hemos
rechazado, ignorado o rechazado. Es la parte de nuestro ser que ocultamos a los demas, e
incluso a nosotros mismos. Nuestra mezquindad, nuestro miedo, nuestra rabia, nuestra
vanidad.

La idea es que cuando integramos nuestra sombra, cultivamos un sentimiento mas profundo
de plenitud y podemos vivir como seres humanos auténticos y completos. Veras, a Jung no le
importaba la «positividad» y la superacién personal en el sentido por el que es popular hoy
en dia. Pensaba que la salud y el bienestar psicolégicos provenian de reconocerte y aceptarte
a ti mismo, a todo tu, en lugar de empujar las partes no deseadas de ti mas y mas lejos.

Puede ser enormemente gratificante hacer un «trabajo en la sombra», es decir, intentar
conscientemente recuperar esas partes desheredadas de ti mismo. Pero ;cémo podemos
utilizar este concepto para ayudarnos a entender mejor a quienes nos rodean, que también
poseen sombras?

Lo que pasa con la sombra es que, a pesar de que se extrae de la percepcioén consciente,
todavia existe. De hecho, puede darse a conocer de maneras mas sutiles, manifestdndose en
comportamientos, pensamientos y sentimientos, o apareciendo en suefios 0 momentos de
descuido. Si somos capaces de observar y comprender estos signos externos en los demads,
podemos obtener una visién profunda de su caracter.

Vivimos en un mundo de dualidad: hay luz y oscuridad, hay un arriba y un abajo, y la alta
energia eventualmente disminuird y se detendra. El simple hecho de comprender este
principio también puede ayudarnos a entender a las personas. Todos somos una mezcla de
fuerzas complementarias, conectadas e interdependientes. Como el yin yang, cada uno da
origen y equilibra al otro.

Imaginate a alguien que se crio en un hogar estricto y estaba presionado para mantener la
excelencia académica. Nada de llegar tarde por la noche, nada de beber, ni amigos, solo
estudiar todo el dfa... todos los dias. Podrias mirar a una persona asi y darte cuenta de lo
profundamente desequilibrado o polarizado que estd su ser. Su mente consciente estd
enfocada en un solo aspecto de su ser. Pero ;qué pasa con su impulso de ser libre, de
rebelarse, de jugar, de ser un poco salvaje? ;Dénde va eso?

Seguramente conoces a algunas personas que vivieron una infancia exactamente asi. Y la
forma en que transcurre la historia puede parecer muy familiar: en la edad adulta temprana,
esa persona finalmente sucumbe a las necesidades ocultas y reprimidas durante mucho
tiempo de libertad, expresion y rebeldia, y «se vuelve completamente salvaje», abandona sus
estudios y vive como si estuviese recuperando todo el tiempo perdido.

Podemos entender este fendmeno utilizando el principio de la sombra. Incluso si nos
encontramos con un estudiante disciplinado y perfectamente educado, sabemos que su
sombra contiene todo lo que es inaceptable para ellos, para los demas y para su entorno. De
la misma manera que se necesita energia para mantener constantemente una pelota de playa
sumergida bajo el agua, se necesita energia para negar la sombra. Pero la pelota termina



saliendo.

Vivir con una sombra que nos es desconocida puede provocarnos un malestar psicolégico. La
mente, el cuerpo y el espiritu buscan estar completos, y si esta totalidad solo se logra a
través de una explosién de material reprimido a la superficie de la percepcidn consciente,
entonces que asi sea. Al utilizar la teoria de la sombra de Jung, puedes lograr algunas ideas
clave cuando se trata de comprender a las personas.

En primer lugar, puedes desarrollar una comprensién mas profunda de por qué la gente es
como es, y esto conduce inevitablemente a mayores sentimientos de compasién. Si sabes que
el matén del colegio aprendié en la nifiez a suprimir de la conciencia todos sus propios
sentimientos de inferioridad, debilidad y miedo, puedes ver su comportamiento con cierto
grado de comprensién. Eres capaz de comprometerte con él mas alla de un nivel superficial:
estds lidiando con todo él y no solo con el yo consciente cuidadosamente curado que estd
mostrando en la superficie.

En segundo lugar, al utilizar el modelo sombra, te permites acercarte y comunicarte con las
personas de manera mucho mds efectiva. Aunque cada uno de nosotros es un ser dividido,
existe un impulso hacia la integridad y la autenticidad. Si puedes hablar directamente con
esas partes no reconocidas de la psique de una persona, podrds comunicarte mas
profundamente.

Por ejemplo, una persona arrogante y narcisista puede tener una sombra llena de odio a si
misma. En esa sombra esta todo lo que no pueden soportar reconocer sobre si mismos, tanto
que niegan que sea siquiera una parte de ellos. La reaccién comun a las personas narcisistas
es querer derribarlas, reirse de ellas o resistirse a sus afirmaciones de grandiosidad. Pero
esto solo fortalece los sentimientos de vergiienza que crearon la divisién en primer lugar. Si
puedes ver la grandiosidad de una persona esencialmente como una defensa, puedes adaptar
tu comunicacién en consecuencia.

Evidentemente no puedes hacer que otra persona reconozca partes de su propia sombra
simplemente porque crees que deberia hacerlo, pero ciertamente puedes darle una idea de
cdmo tratar con esto en el futuro. Una dltima forma de utilizar esta teoria para comprender
a los demas es ver cémo se proyecta la sombra al mundo exterior.

La sombra esta llena de sentimientos dolorosos e incémodos. Aliviamos este dolor e
incomodidad ignorando o negando los sentimientos, y ;qué mejor manera de repudiarlos
que afirmar que pertenecen enteramente a otra persona? La proyeccién de sombras ocurre
cuando una persona inconscientemente atribuye sus propios rasgos de sombra a otra
persona. Por ejemplo, alguien que se siente intelectualmente inferior puede encontrarse
llamando a todo y a todos «estipidos» o criticando con altivez los esfuerzos de los demas.
Aunque en la superficie pueden haberse etiquetado como intelectuales, puedes ver lo que
realmente estd sucediendo: la mascara de la inteligencia esta ahi para proteger los
sentimientos reales de inferioridad. Si una persona asi te llama estupido, sabes que no tiene
nada que ver contigo y tiene mucho que ver con ellos.

Puedes utilizar esta comprensién para ser muy persuasivo o incluso manipulador, por
ejemplo, para felicitar la inteligencia de la persona cuando quieras halagarla.

También puedes utilizar tu conocimiento para generar una comprensién profunda y
compasiva. Por ejemplo, podrias intentar comunicarle a esta persona que no hay nada de
vergonzoso en ser «estipido» y que la aceptas y la amas, sea inteligente o no. Esto ayuda a
integrar la sombra: si el material reprimido no se siente como vergonzoso e incémodo, ya no



hay necesidad de alejarlo. Es como relajar la presion sobre la pelota de playa y permitir que
flote suavemente hacia la superficie.

Nada de esto quiere decir que debamos entrar en un modo psicoterapeuta intenso cada vez
que conocemos a alguien nuevo. Integrar la sombra es un trabajo largo y dificil que no se
puede hacer en nombre de nadie mas. Lo mejor que podemos hacer por nosotros mismos es
trabajar duro en nuestras propias sombras mientras las usamos para ayudarnos a reconocer
y comprender el funcionamiento de las sombras de otras personas.

Incluso podrias comenzar a ver tu propia cultura de manera un poco diferente: los grupos
pueden tener su propia sombra colectiva. ;Cudles son las cosas que tu familia, comunidad o
incluso nacidén se niegan a reconocer como grupo sobre si mismos? ;Y cémo te ayuda esto a
comprender un poco mas su comportamiento resultante?

En el espiritu de Jung, la actitud mas util y curativa a adoptar cuando se trata de la sombra es
una de amor y aceptacién. Sé curioso pero amable. Tu objetivo al identificar la (posible)
sombra de alguien no es atraparlos, hacer que se les acerque o descubrir un botén que
puedas presionar para tu propio beneficio.

En cambio, se trata de ver la totalidad en un mundo que a menudo esté dividido, roto, dividido
e inconsciente. Si puedes ver la sombra operando en otra persona, también es una invitacién
a mirar honestamente dentro de nosotros mismos.

Una vez que podemos ver la vergiienza, el miedo, la duda y la rabia de otra persona con
aceptacion y comprensién, podemos hacer lo mismo por nosotros mismos. No solo seremos
estudiantes mas astutos de la naturaleza humana, sino que también seremos amigos, socios o
padres més sensibles y emocionalmente inteligentes.

De hecho, las cosas que cada uno de nosotros empujamos hacia nuestras respectivas sombras
a menudo no son tan diferentes. Ninguno de nosotros quiere admitir que a veces nos
sentimos pequerfios y débiles, indignos de amor, confundidos, perezosos, egoistas, lujuriosos,
celosos, malos o cobardes. Una excelente manera de considerar tu sombra y la de la otra
persona es observar qué sentimientos desencadena el comportamiento de esa persona en ti.
Por ejemplo, es posible que tengas una conversacion con el intelectual jactancioso del
ejemplo anterior. Compartes una idea de la que se rien y rdpidamente denuncian como
«estupida». ;Cudl es tu respuesta? Si eres como la mayoria de las personas, puedes sentir un
hormigueo de ira, vergiienza o humillacién, y de repente sentir la necesidad de defenderte.
Tal vez respondas con algo que creas que suena muy inteligente para demostrarle que estd
equivocado... o simplemente te ries y lo insultas directamente.

Lo que pasé es que su sombra ha activado la tuya. Para tener esta reaccidn, en algtiin lugar
dentro de ti estaba el sentimiento no deseado de ser esttipido e inferior. Sin embargo, si
tienes la presencia mental para permanecer consciente en tal interaccidn, puedes hacer una
pausa y notar tu propia respuesta y sentir curiosidad por ella. Esta persona, al insultarte asf,
te ha dicho algo muy importante sobre si misma, si sabes escuchar.

Las personas muy astutas y observadoras saben que lo que una persona te insulta a menudo
no es mas que la etiqueta que no pueden reconocer que realmente se dan a si mismos. Si te
das cuenta de esto, puedes mantener la calma en esa conversacién. De lo contrario, es
posible que te enganches en una sesién de defensa del ego mutua, es decir, una discusién,
con la persona, aceptando sin saberlo su invitacién para jugar un juego de sombras en
particular con ella.

La sombra se expresa en las motivaciones de las personas. El hombre de mediana edad en la



historia estereotipada ha suprimido de la conciencia su dolor por la pérdida de su juventud y
vigor sexual. Pero esta ahi fuera para que todos lo vean en la forma de su nuevo y sexi coche
deportivo. La préxima vez que conozcas a alguien, repasa rapidamente las siguientes
preguntas para ayudarte a verlo en un nivel mas profundo:
¢ ;Qué me esta mostrando activa y conscientemente esta persona en este
momento?
¢Qué podria esta persona no estar dispuesta a reconocer sobre si misma?
:Como es posible que esta parte no reconocida de si mismos esté impulsando
inconscientemente el comportamiento que veo en la superficie?
¢ ;Como me hace sentir esta persona ahora mismo? ;Siento que se proyectan
sobre mi o activan mi propia sombra?
e ;Como puedo comunicar compasion y comprension por lo que esta en su sombra,
ahora mismo?

Cuando hablas con alguien, el modelo de sombra te ayuda a hablar con todos, incluso con las
partes que no muestran. jEs una forma de «leer entre lineas» en lo que respecta a la gente!

Nuestro nifno interior atn vive.

Otra forma relacionada de ver las motivaciones mds profundas de las personas es reconocer
y admitir a su «nifio interior». Podemos entender al nifio interior como esa parte
inconsciente de nosotros mismos que representa a los nifios pequefios que alguna vez
fuimos.

Después de todo, generalmente es en la infancia cuando aprendemos qué partes de nosotros
son aceptables y cudles no, y, por lo tanto, es el momento de comenzar a construir nuestra
sombra y dar forma a nuestra personalidad consciente. Hacer el «trabajo del nifio interior»
suena un poco por ahi, pero en realidad no es tan distinto de reconocer y acoger
delicadamente el aspecto de la sombra.

Si estuvieras haciendo el trabajo del nifio interior por tu cuenta o con un terapeuta, podrias
entablar un didlogo lidico con tu nifio interior, escribir en un diario, dibujar y pintar, y
adoptar la mentalidad de un adulto compasivo que luego «re-cria» la versién mas joven de ti
mismo, dandote todo lo que necesitabas en ese entonces pero que no recibiste.

(Cémo podemos utilizar la teorfa del nifio interior para ayudarnos a mejorar en la lectura de
las personas? De la misma forma que podemos aprender a identificar cuando alguien esta
operando desde su sombra, podemos ver si alguien esta motivado particularmente por su
nifio interior. Si tienes una discusién con un compafiero y esta enfadado y a la defensiva, es
posible que de repente veas su comportamiento mucho mas claramente si lo entiendes como
un nifio asustado que basicamente esta haciendo una rabieta.

Quiza te hayas sentido una o dos veces antes como si estuvieras tratando con un nifio que
simplemente tenia la forma de un adulto. Si notas que alguien actia de repente con lo que
parece una emocién desproporcionada, presta atencién. Sentirse repentinamente enfadado,
herido, a la defensiva u ofendido podria ser una pista de que se ha tocado algtin nervio. El
inconsciente, ya sea la sombra o el nifio interior, o ambos, se ha activado de alguna manera.
Un buen indicio de que estdas tratando con alguien que esta totalmente identificado con su yo
infantil es que te sientes posicionado como un «padre». Cuando somos adultos, se espera que
asumamos la responsabilidad, demostremos autocontrol y nos comportemos con razén y



respeto por los demds. Pero una persona en modo infantil puede ser (psicolégicamente
hablando) un nifio, lo que lo empuja a responder como lo haria un padre, es decir,
tranquilizandolo, reprendiéndolo o asumiendo la responsabilidad por él.

Supongamos que se te pide que trabajes con alguien nuevo en tu trabajo. Esta persona se
burla en las reuniones contigo y luego no colabora con su parte del trabajo, dejandote a ti
con el desorden. Cuando lo confrontas, pone mala cara, lo niega y se enfada. Te das cuenta de
que esta persona esta totalmente identificada con su nifio interior, que resulta ser un nifio
travieso y rebelde. Sabiendo esto, te abstienes de entrar en modo parental. No asumes la
responsabilidad de castigarlo y tratar de encontrar una manera de sobornarlo para que haga
su trabajo.

Quizas esta persona aprendié temprano en la vida que esta era la forma de responder a la
autoridad, las responsabilidades o las cosas que realmente no queria hacer. Sin embargo, al
interactuar deliberadamente con el aspecto adulto de tu compafiero, cambias la dinamica. Le
haces imposible permanecer en modo infantil. Lo que podria haber sido un conflicto peor se
acaba solucionando con el tiempo.

Es un cambio sutil pero poderoso: no solo miramos el comportamiento frente a nosotros,
sino de dénde proviene el comportamiento y por qué. Es cierto que, al hacerlo, quiza no abramos
vias de eleccién adicionales, pero siempre enriquecemos nuestra comprension de la
situacion, que es intrinsecamente valiosa.

Una de las contribuciones duraderas de la psicologia al pensamiento popular es la idea de
que podemos interpretar situaciones y eventos no solamente en términos de sus
caracteristicas practicas, sino en términos de las personas involucradas y sus necesidades y
motivaciones humanas. Veremos mas de cerca esta teoria en la préxima seccién.

El factor motivacién: placer o dolor

Si puedes acercarte y comprender realmente las verdaderas motivaciones de las personas,
podras comprenderlas mucho mejor, tal vez incluso hasta el punto de poder predecir cémo
podrian actuar en el futuro. El uso de este enfoque psicolédgico te brinda la oportunidad de
entrar en la perspectiva de otras personas, encontrando claridad sobre exactamente lo que
ganan al pensar y comportarse como lo hacen. Con este conocimiento, tus interacciones con
las personas se enriquecen de manera instantdnea.

Una vez mads, estos se entrelazan perfectamente con las emociones y los valores porque a
menudo buscan los mismos fines. Es solo otra perspectiva de por qué alguien actda de la
forma en que lo hace y qué podemos entender de esta persona a partir de eso.

De todas las especulaciones sobre las fuentes de motivacién, ninguna es mas famosa que el
principio del placer. La razén por la que es tan conocido es porque también es el mas facil de
entender. El principio del placer fue planteado por primera vez en la conciencia pablica por
el padre del psicoandlisis, Sigmund Freud, aunque investigadores desde Aristételes en la
antigua Grecia notaron con qué facilidad podiamos ser manipulados y motivados por el
placer y el dolor.

El principio del placer afirma que la mente humana hace todo lo posible para buscar placer y
evitar el dolor. Asf de sencillo. En esa simplicidad, encontramos algunos de los motivadores
mas universales y predecibles de la vida.

El principio del placer lo emplea nuestro cerebro reptil, del que se puede decir que alberga



nuestros impulsos y deseos naturales. No tiene ningiin sentido de moderacién. Es primario y
sin filtrar. Va tras todo lo que puede para satisfacer los impulsos de felicidad y satisfaccién
de nuestro cuerpo. De la misma forma, el cerebro siente cualquier cosa que cause placer, ya
sea una comida sabrosa o una droga. Una comparacién adecuada, de hecho, es un drogadicto
que no se detendra ante nada para probar un poco mas de narcéticos.

Hay algunas reglas que gobiernan el principio del placer, que también nos hacen bastante
predecibles.

Cada decision que tomamos se basa en obtener placer o evitar el dolor. Esta es la motivacién comin
de todas las personas en la tierra. No importa lo que hagamos en el transcurso de nuestro
dia, todo se reduce al principio del placer. Atacas la nevera buscando algo para picar porque
anhelas el sabor y la sensacidn de ciertos alimentos. Te cortas el pelo porque crees que te
hard mas atractivo para otra persona, lo que te hara feliz, que es un placer.

En cambio, te pones una mascara protectora mientras usas un soplete porque quieres evitar
que las chispas te lleguen a la cara y los ojos, porque eso sera doloroso. Si revisas todas las
decisiones que se toman, ya sea a corto o largo plazo, encontraras que todas se derivan de un
pequefio conjunto de placeres o dolores.

La gente se esfuerza mds para evitar el dolor que para obtener placer. Si bien todos quieren obtener
el maximo placer, su motivacién para evitar el dolor es en realidad mucho més fuerte. Por
ejemplo, el instinto de sobrevivir a una situacién amenazante es mas inmediato que comerte
tu chocolatina favorita. Entonces, cuando te enfrentas a la perspectiva del dolor, el cerebro
trabajard mas duro de lo que lo haria para obtener acceso al placer.

Por ejemplo, imagina que estds parado en medio de una carretera desértica. Delante tuyo
hay un cofre del tesoro lleno de dinero y joyas extravagantemente caras que podrian
ayudarte econdmicamente por el resto de su vida. Pero también hay un camién a toda
velocidad que se dirige hacia ti. Probablemente tomaras la decisién de saltar y alejarte del
camidn en lugar de tomar el cofre del tesoro, porque tu instinto de evitar el dolor, en este
caso, una muerte segura, superé tu deseo de obtener placer.

Si tocaste fondo y te enfrentaste a una gran cantidad de dolor o disgusto, entonces
simplemente debes comenzar a actuar para evitarlo en el futuro. Un animal herido esta mas
motivado que uno ligeramente incémodo.

Nuestras percepciones de placer y dolor son impulsores mds poderosos que las cosas reales. Cuando
nuestro cerebro estd juzgando entre lo que serd una experiencia placentera o una dolorosa,
estd trabajando a partir de escenarios que pensamos que podrian resultar si actuamos de
cierta manera. En otras palabras, nuestras percepciones de placer y dolor son realmente lo
que nos hace comportarnos de una forma u otra. Y a veces esas percepciones pueden ser
errdneas. De hecho, en su mayoria son defectuosas, lo que explica nuestra tendencia a
trabajar en contra de nuestros mejores intereses.

No se me ocurre mejor ejemplo de esta regla que los chapulines jalapefios. Son un bocadillo
tradicional mexicano picante, sabroso y bajo en carbohidratos. Por cierto, «chapulines»
significa «saltamontes». Estamos hablando de saltamontes con sabor a chile. Los insectos.
Ahora bien, es posible que no tengas conocimiento de primera mano sobre el sabor de los
saltamontes. Quizas nunca los hayas probado. Pero la idea de comer saltamontes puede hacer
que te detengas. Te imaginas que tendran un sabor horrible. Te imaginas que te dard mucho
asco darle un mordisco a un saltamontes. Es posible que accidentalmente muerdas un érgano
interno de un saltamontes. La percepcion de comer un saltamontes te estd alejando



rapidamente del acto de comer uno.

Pero la realidad es que todavia no lo has probado. Estas trabajando desde tu idea de la repulsién
que te provocara comer un saltamontes. Alguien que realmente haya probado la cocina a
base de saltamontes puede insistir en que son realmente buenos cuando se preparan
correctamente. Aun asi, es posible que no puedas superar tu percepcién innata de cémo seria
comerse un insecto.

El placer y el dolor cambian con el tiempo. En general, nos centramos en el aqui y ahora: ;jqué
puedo conseguir muy pronto que me traiga felicidad? Ademas, ;qué se avecina muy pronto
que podria ser muy doloroso y que tendré que evitar? Cuando consideramos el logro de la
comodidad, estamos mas atentos a lo que podria suceder de inmediato. El placer y el dolor
que pueden suceder dentro de meses o afios en realidad no se registran en nosotros; lo mas
importante es lo que estd justo en la puerta de nuestra casa. Claro estd que esta es otra
manera en la que nuestras percepciones son defectuosas y por qué posponemos las cosas con
tanta frecuencia, por ejemplo.

Supdn que un fumador necesita un cigarro. Es el principal objetivo de su situacién actual. Le
aporta cierto alivio o placer. Y en aproximadamente quince minutos, tendrd un descanso
para poder disfrutar de ese cigarrillo. Es el objetivo de su ritual diario. No esta pensando en
que fumar un cigarro cada vez que «lo necesita» podria causar dolorosos problemas de salud
en el futuro. Esa es una realidad distante que no los impulsa en absoluto. En este momento,
necesita un cigarrillo porque lo anhela, y es posible que le duela la cabeza de inmediato si no
lo hace.

La emocion vence a la légica. Cuando se trata del principio del placer, tus sentimientos tienden
a eclipsar el pensamiento racional. Sabras que hacer algo serd bueno o malo para ti.
Comprenderds todas las razones por las que serd bueno o malo. Obtendras todo eso. Pero si
tu identificacidn ilégica estd tan decidida a satisfacer un determinado antojo, entonces
probablemente saldré ganando. Y si tu identificacién te lleva a pensar que hacer algo util
causara demasiado estrés o insatisfaccion temporal, también ganara.

Volviendo a nuestro fumador, sin duda sabe por qué los cigarrillos son perjudiciales para la
salud. Ha leido esas advertencias en los paquetes de tabaco. Quizas en la escuela vio una foto
de un pulmén corroido como resultado de afios de fumar. Sabe todos los riesgos que conlleva
esa accion. Pero tiene un paquete justo delante. Y al diablo con toda la razén, se fumara ese
cigarro. Sus emociones orientadas al placer ganan.

La supervivencia anula todo. Cuando nuestro instinto de supervivencia se activa, todo lo demas
en nuestra estructura psicoldgica y emocional se apaga. Si surge una situacién que amenaza
la vida (o0 una situacién que se percibe que amenaza la vida) en nuestra existencia, el cerebro
se cierra a todo lo demds y nos convierte en una maquina cuyos pensamientos y acciones
estan todos orientados hacia la voluntad de sobrevivir.

Esto no deberia sorprendernos cuando se trata de evitar resultados dolorosos. Por supuesto
que vas a intentar alejarte de ese camidén que se aproxima a toda velocidad; si no lo haces, no
sobreviviras. Tu sistema no te permitird tomar esa decisidn; hara todo lo posible para sacarte
de la ruta de ese camién.

Sin embargo, la supervivencia también puede entrar en juego cuando buscamos placer,
incluso si eso significa que podriamos ponernos en peligro. El ejemplo méas obvio de esto es la
comida. Digamos que estas en un bar y alguien pide un plato gigante de nachos cargados de
queso, crema agria, carne grasienta y un montdn de otras cosas que pueden no ser las



mejores opciones dietéticas para ti. Es posible que puedas resistirte. Algunas personas
pueden hacerlo. Pero puede que no. De hecho, podrias encontrarte comiendo la mitad del
plato incluso antes de darte cuenta de lo que has hecho.

(Por qué? Porque necesitas comida para sobrevivir. Y tu cerebro te esta diciendo que hay
comida cerca, por lo que tal vez deberias comerla. No importa que no sea el mejor tipo de
comida, nutricionalmente hablando, por la que podria optar en este momento. Tu instinto de
supervivencia te dice que es hora de comer esos nachos. Tu vida depende de ello.

El principio del placer estd relacionado con una idea que proviene de la economia y el
intento de predecir los mercados y el comportamiento de compra humano: la teoria de la
eleccién racional, encarnada por el jocoso Homo economicus. Esto establece que todas nuestras
elecciones y decisiones surgen enteramente del interés propio y del deseo de brindar tanto
placer a nuestras vidas como sea posible. Puede que no siempre se mantenga (de lo
contrario, los precios del mercado y de las acciones serian predecibles al cien por cien), pero
brinda mas apoyo a la naturaleza simple de muchas de nuestras motivaciones.

La préxima vez que conozcas a alguien nuevo o estés tratando de leer a alguien, considera
mirar sus acciones en términos de la motivacién del placer o el dolor. Pregintate qué cosas
buenas obtienen al comportarse como lo hacen, o qué cosas malas evitan, o las dos cosas.
Por ejemplo, si tiene un nifio de cinco afios cansado y que no quiere ordenar su habitacidn,
puedes considerar el placer y el dolor y preguntarle cémo percibe tu solicitud:
jprobablemente como dolorosa! Cuando te des cuenta de que simplemente se esta
comportando de esa forma para evitar el dolor y maximizar su propio placer, puedes
reformular tu solicitud. Si puedes convertir la limpieza en un juego divertido, o si puedes
vincular la limpieza con la anticipacién de una recompensa, te habrds comunicado de
manera eficaz y obtenido el resultado que deseas.

Por supuesto, probablemente te estés preguntando si esta teoria siempre se aplica; la
respuesta es no. Las personas pueden ejercitar la disciplina, la moderacién y el autocontrol, y
pueden desear genuinamente y obtener placer al hacer cosas que solo rinden frutos en el
futuro, o solamente ayudan a los demds y no a ellos mismos. Aunque el principio de
placer/dolor puede funcionar bien con el adiestramiento de perros, probablemente te guste
pensar en ti mismo como un poco mas complejo, moralmente hablando.

Por ejemplo, hay innumerables historias de prisioneros detenidos en campos de
concentracién durante el holocausto, que se morian de hambre y, sin embargo, optaron por
compartir la poca comida que tenian con quienes los rodeaban. Naturalmente, un ser
humano se ve impulsado a actuar por muchas mas cosas que la simple busqueda de placer o
evitar el dolor. Esta es la razén por la que aprender a leer a las personas requiere que
consideremos tantos modelos y teorias diferentes; ninguna de ellas es suficiente por si sola.
En la siguiente seccidn, veremos otra teoria basada en las necesidades que puede ayudarnos
a entender mejor a las personas que actian fuera de la dindmica normal de placer/dolor, y
por qué.

La piramide de las necesidades
La jerarquia de necesidades de Maslow es uno de los modelos mas famosos de la historia de

la psicologia. Emplea una pirdmide para mostrar cémo ciertas «necesidades» humanas —
como la comida, el suefio y el calor— son necesarias antes que necesidades mas ambiciosas



como el amor, los logros y la vocacién. La piramide de Maslow puede verse como un ejemplo
visual de cdmo la motivacién cambia y aumenta después de que obtenemos lo que
necesitamos en cada etapa de nuestras vidas, que suele coincidir con el lugar en el que nos
encontramos en la jerarquia misma.

Cuando aparecio el profesor de psicologia Abraham Maslow en la década de 1940, su teoria lo
redujo todo a una idea revolucionaria: los seres humanos son el producto de un conjunto de
necesidades humanas basicas, cuya privacién es la causa principal de la mayoria de los
problemas psicoldgicos. Satisfacer estas necesidades es lo que nos impulsa a diario.

La jerarquia, que ahora lleva su nombre, traza las necesidades y deseos humanos basicos y
cémo evolucionan a lo largo de la vida. Funciona como una escalera: si no puedes satisfacer
tus necesidades y deseos humanos fundamentales mas basicos, es extremadamente dificil
avanzar sin estrés e insatisfaccion en la vida. Significa que tus motivaciones cambian
dependiendo de dénde te encuentres en la jerarquia.

Para ejemplificar esto, echemos un vistazo a cémo nuestras necesidades y motivaciones
asociadas cambian desde la infancia hasta la edad adulta. Cuando somos bebés, no sentimos
ninguna necesidad de una carrera o satisfaccién con la vida. Simplemente necesitamos
descansar, ser alimentados y tener refugio sobre nuestras cabezas. La alimentacién y la
supervivencia son nuestras Unicas necesidades y deseos reales (como te dirdn los padres de
recién nacidos).

A medida que pasamos de la infancia a la adolescencia, el simple hecho de mantenernos
vivos y saludables no produce satisfaccién. Tenemos hambre de relaciones interpersonales y
amistades. Lo que nos impulsa es encontrar un sentimiento de pertenencia y comunidad.
Luego, a medida que maduramos y nos convertimos en adultos jévenes, el simple hecho de
tener un gran grupo de amigos ya no es suficiente para satisfacernos. Se siente vacio, en
realidad, sin un sentido general de propdsito.

Si, como adultos jévenes, tenemos la suerte de poder brindarnos seguridad y estabilidad
financiera tanto para nosotros como para nuestras familias, entonces nuestros deseos y
necesidades pueden volverse hacia afuera en lugar de hacia adentro. Es la misma razén por
la que personas como Warren Buffett y Bill Gates comienzan a participar en la filantropia
para tener el mayor impacto posible en el mundo.

Las etapas de la jerarquia de necesidades de Maslow determinan exactamente lo que te
motiva dependiendo de dénde te encuentres en la jerarquia.

La primera etapa es la satisfaccién fisiolégica. Esto se ve ficilmente en la vida diaria de un
bebé. Todo lo que les importa es que se satisfagan sus necesidades basicas para sobrevivir (es
decir, comida, agua y refugio). Sin seguridad en estos aspectos, es dificil para cualquiera
concentrarse en la satisfaccién en cualquier otra cosa; en realidad, seria perjudicial para
ellos buscar otras formas de satisfaccién. Asi que este es el nivel basico de cumplimiento que
primero debe alcanzarse.

La segunda etapa es la seguridad. Si alguien tiene la barriga llena, ropa y un techo sobre su
cabeza, necesita encontrar una manera de asegurarse de que esas cosas sigan llegando.
Necesitan tener una fuente segura de ingresos o recursos para incrementar la certeza y la
longevidad de su seguridad. Las dos primeras etapas estdn disefiadas para garantizar la
supervivencia general. Desafortunadamente, muchas personas nunca logran salir de estas
dos primeras etapas debido a circunstancias desafortunadas, y puedes ver claramente por



qué no estan preocupadas por desarrollar su potencial.

La tercera etapa es el amor y la pertenencia. Ahora que tu supervivencia estd asegurada,
encontrards que es relativamente vacia sin compartirla con las personas que te importan.
Los seres humanos son criaturas sociales, y los estudios de casos han demostrado que vivir
en aislamiento literalmente causara locura e inestabilidad mental, sin importar qué tan bien
alimentado o seguro estés. Esto incluye las relaciones con tus amigos y familiares y socializar
lo suficiente para que no sientas que estas fallando en tu vida social.

Por supuesto, esta etapa es un gran obstaculo para muchas personas: no pueden satisfacerse
o concentrarse en deseos superiores porque carecen de las relaciones que crean un estilo de
vida saludable. ;No es facil imaginar a alguien que estd atrapado en un nivel bajo de felicidad
porque no tiene amigos?

La cuarta etapa es la autoestima. Puedes tener relaciones, pero ;son saludables como para
hacerte sentir seguro y apoyado?

Esta etapa se trata de como tus interacciones con los demds afectan tu relacién contigo
mismo. Este es un nivel de madurez muy interesante en términos de necesidades porque se
reduce a la autoaceptacién. Sabes que tienes un nivel saludable de autoestima cuando puedes
aceptarte a ti mismo incluso si los demds te malinterpretan o te desagradan. Para llegar a
esta etapa y tener un nivel saludable de autoestima, debes haber acumulado ciertos logros o
ganado el respeto de los demads. Existe una fuerte interaccién entre cémo te llevas con los
demas y ayudas a los demas y cémo te sientes contigo mismo.

La etapa final es la autorrealizacién. El nivel mas alto de la jerarquia de Maslow es la
autorrealizacién. Aqui es cuando puedes vivir para algo mas alto que ti y tus necesidades.
Sientes que necesitas conectarte con principios que requieren que vayas mas alla de lo que
es conveniente y comodo. Este es el plano de la moralidad, la creatividad, la espontaneidad,
la ausencia de prejuicios y la aceptacién de la realidad.

La autorrealizacion se coloca en la parte superior de la pirdmide porque esta es la necesidad
mas alta (y dltima) que tienen las personas. Todos los niveles inferiores deben cumplirse
primero antes de que una persona pueda alcanzar este altimo nivel. Sabes que estas
trabajando con alguien que opera a un nivel realmente alto cuando no se enfoca tanto en lo
que es importante para él, su autoestima o cémo otras personas lo perciben. Esta es la etapa
en la que se encuentran las personas cuando dicen que quieren encontrar su vocacién y
proposito en la vida.

Es posible que la teoria de Maslow no describa con precisién todos nuestros deseos diarios,
pero proporciona un inventario de los trazos generales de lo que queremos en la vida.
Podemos observar a las personas para comprender en qué etapa de la vida se encuentran,
qué es actualmente importante para ellos y qué necesitan para pasar al siguiente nivel en la
jerarquia.

Piensa en una consejera que trabaja en un refugio para mujeres. Puede usar la pirdmide de
necesidades para ayudarse a decidir cémo acercarse y comunicarse con las mujeres que van
alli en busca de ayuda. Sabe que cuando una mujer aparece por primera vez, lo que mas le
preocupa es su seguridad fisica. Si estd huyendo de la violencia doméstica, tratando de
conseguir fondos o esta preocupada por el bienestar de sus hijos, no estara en condiciones de
sentarse y trabajar en un cursi cuaderno de ejercicios de amor propio con la consejera. Al
mismo tiempo, una mujer que ha estado en el refugio durante algunos meses tiene sus



necesidades fisicas satisfechas en gran medida, pero puede tener la mentalidad de necesitar
sentir compafiia y pertenencia. La consejera sabe que necesita hacerse amiga de esa mujer y
apoyarla.

Seria completamente inttil tratar de hablar con cualquiera de estas mujeres sobre conceptos
de alto nivel como perdonar compasivamente a su abusador o continuar para darle sentido a
su historia. Por otro lado, una mujer que sobrevivié al abuso doméstico y se estaba
recuperando bien podria tener necesidades mas altas en la jerarquia y buscard més para si
misma. Una buena consejera utilizaria este conocimiento para pensar en el modo de hablarle
a cada una de esas mujeres y adaptar sus consejos y apoyo para que coincida con la
motivacién mas profunda de cada mujer. Sin duda, tal consejera seria descrita como una
persona que comprende a los demads.

Pero digamos que la consejera se encuentra un dia con una mujer que es golpeada hasta la
muerte por su pareja, pero, sin embargo, niega que esté siendo abusada y simplemente
cambia de tema cuando alguien lo menciona. ;Qué esta pasando aqui? La préxima seccién
explora una forma clave en la que las personas buscan placer, evitan el dolor y tratan de
satisfacer sus necesidades, es decir, a través de mecanismos de defensa.

Defensa del ego

Protegerse de los demds es una razén frecuente de nuestro comportamiento, y estamos muy
motivados para proteger al ego por muchas razones. El instinto del ego de protegerse a si
mismo puede desviar la realidad y causar deshonestidad intelectual masiva y autoengafio.
Como tal, este es otro indicador altamente predecible que podemos utilizar para analizar el
comportamiento de las personas.

Alguien que tenga un desempefio bajo en el trabajo puede sentir la necesidad de proteger sus
habilidades y talentos percibidos al desviar la responsabilidad de: «El jefe siempre la tiene
contra mi. ;Y quién me entrend? jEl! De una forma u otra, todo es culpa suya». Alguien que
se tropieza y se cae, pero se cree perfecto culpara al hecho de que llovié hace seis dias, sus
zapatos no tienen una buena suela, y dira: ;quién puso esa piedra en medio del camino? Alguien
que no pueda entrar al equipo de baloncesto de la escuela se quejara de que el entrenador lo
odiaba y que no estaba acostumbrado a ese estilo de juego en particular y, dird que, de todos
modos, no queria formar parte del equipo.

Esto es lo que pasa cuando el ego interviene para protegerse. Hay tanta justificacién y
desviacién que es dificil saber qué es real y qué no.

Todo esto se deriva de la verdad universal de que a nadie le gusta equivocarse o fallar. Es
vergonzoso y confirma todas nuestras peores ansiedades sobre nosotros mismos. En lugar de
aceptar estar equivocado o aprender la leccién, nuestro primer instinto es huir de nuestra
vergiienza y escondernos en un rincén. Esta es la misma razén por la que persistiremos en
una discusién a muerte, incluso si sabemos que estamos cien por ciento equivocados. Si el
ego fuese algo fisico, seria de un tamafio considerable, sensible y fuertemente blindado
(hasta el punto de pasar a la ofensiva), esencialmente un puercoespin gigante.

Cuando el ego percibe el peligro, no tiene interés ni tiempo para considerar los hechos. En su
lugar, busca aliviar las molestias de la manera mas rapida posible. Y eso significa que te
mientes a ti mismo para mantener el ego sano y salvo.

Intentamos encubrir la verdad, desviar la atencidn de ella o desarrollar una versién



alternativa que haga que la verdad real parezca menos hiriente. Y es justo en ese momento
que nace la deshonestidad intelectual. ;Es probable que alguna de esas intrincadas teorias
resista algin tipo de escrutinio? Probablemente no, pero el problema es que el ego no
permite el reconocimiento y el andlisis de lo que realmente sucedié. Te ciega.

Seamos claros: estas no son mentiras que te imaginas o inventas de antemano. No tienes la
intencion de mentirte a ti mismo. Ni siquiera sientes que son mentiras. Quiza ni siquiera sepas
que lo estas haciendo, ya que a veces estos mecanismos de defensa pueden ocurrir
inconscientemente. No son intelectualmente deshonestos explicitamente porque quieras
engariarte a ti mismo. Més bien, son estrategias automdticas que el ego constantemente
neurdtico pone en accién porque le aterroriza parecer tonto o estar equivocado.
Desafortunadamente, esa es el peor lugar para estar, ya que significa que no sabes lo que no
sabes.

Con el tiempo, estos errores de pensamiento impulsados por el ego informan todo tu sistema
de creencias y te dan justificaciones racionalizadas para casi todo. Nunca formas parte de
ningin equipo deportivo porque los entrenadores siempre te odian y sigues suspendiendo el
examen de conducir porque tu coordinacién mano-ojo es excepcionalmente especial.

Estas mentiras se convierten en toda tu realidad, y confias en ellas para superar situaciones
problemadticas o descartar los esfuerzos por encontrar la verdad. No estamos hablando de
simplemente dar excusas de por qué no eres un virtuoso del violin; esta forma de pensar
puede convertirse en los factores que impulsan tus decisiones, pensamientos y evaluaciones
de cualquier cosa y de cualquier persona.

Entonces, si estds luchando por comprender a alguien que no parece ser capaz de pronunciar
las palabras «Estoy equivocado», ahora sabes exactamente lo que estd pasando por su
cabeza. Puede que no lo sepan, pero al menos puedes analizarlos mas profundamente.
Tomemos a Fred. Fred fue un gran admirador de una estrella del pop toda su vida. Crecié
escuchando su musica y formé gran parte de su identidad en torno a su admiracién por él.
Estamos hablando de toda una pared de su dormitorio llena de pdsteres de esta estrella y
atuendos que eran réplicas de la ropa de esta estrella colgada en su armario.

Al final de su carrera, esta estrella del pop fue procesada por un delito grave. Fred apoyé
firmemente a su idolo estrella del pop, incluso cuando los reporteros de los tribunales
informaron a la prensa sobre detalles espeluznantes de su caso. «Nadie a quien admiro de
esta manera seria culpable de algo asi», dijo Fred. «Es solo una conspiracién, un montaje
hecho por personas que quieren hacerle un mal por la razén que sea».

La estrella del pop finalmente fue declarada culpable y sentenciada a varios afios de prision.
Fred se habia presentado fuera del juzgado con un cartel que protestaba por la inocencia de
su estrella. Incluso cuando finalmente se entregaron pruebas convincentes a la prensa, Fred
sostuvo que la estrella del pop era absolutamente inocente, desestimando todas las
afirmaciones de las victimas al protestar que estaban «celosas» y que «solo intentaban ser el
centro de atenciény.

;Por qué Fred seguiria insistiendo, contra toda evidencia razonable y demostrable, que su
idolo era inocente? Porque su ego estaba tan envuelto en su adoracién a la estrella del pop
que estaba predispuesto a considerarlo inocente. Para él, creer la verdad habria significado
un golpe devastador para casi todo en lo que crefa (;adoro a un criminal? ;qué dice eso de mi?), y
el ego no iba a permitir que eso sucediera ni por un minuto, incluso si eso significaba hacerle
negar la prueba convincente e inquebrantable de que la estrella era culpable.



En su busqueda de la verdad y el pensamiento claro, su ego levantara su fea cabeza como el
puercoespin enfurecido. Ha establecido una serie de barreras ticticas para evitar que
aprendas algo que podria alterar tu sistema de creencias, y solo después de que puedas
controlar tu ego estas abierto a aprender. Al fin y al cabo, no puedes defenderte y escuchar a
la vez.

Los mecanismos de defensa son las formas especificas en que protegemos nuestro ego,
orgullo y autoestima. Estos métodos nos mantienen integros en tiempos dificiles. El origen
del término proviene de Sigmund Freud.

Estos llamados mecanismos de defensa también son un poderoso pronosticador del
comportamiento y te dardn una visién profunda de por qué las personas hacen lo que hacen.
Los mecanismos de defensa pueden adoptar muchas formas variadas y coloridas, pero hay
algunos patrones comunes que verdas en otros (jy con suerte en ti mismo!). Estos escudos
psicoldgicos se levantan cuando el ego siente algo con lo que no estd de acuerdo, que no
puede enfrentar o que desea que no sea cierto.

Pérdida, rechazo, incertidumbre, malestar, humillacién, soledad, fracaso, panico... todo esto
puede defenderse contra el uso de ciertos trucos mentales. Estos mecanismos estan ahi para
protegernos de experimentar emociones negativas. Funcionan en el momento, pero a la
larga, son ineficaces, ya que nos roban la oportunidad de enfrentar, aceptar y digerir
inevitablemente las emociones negativas a medida que van surgiendo.

Naturalmente, si puedes observar a alguien usando un mecanismo de defensa,
instantaneamente puedes inferir mucho sobre esa persona y su mundo, particularmente
sobre las cosas con las que se encuentra incapaz de lidiar. Esto, a su vez, te dice mucho sobre
cémo se ven a s mismos, sus fortalezas y debilidades, y lo que valoran. Veamos algunos
mecanismos de defensa con ejemplos concretos. Posiblemente reconoces estos dos
mecanismos de defensa propuestos por su hija, Anna Freud: negacién y racionalizacién.

La negacidén es uno de los mecanismos de defensa mds clasicos porque es facil de utilizar.
Supdn que te das cuenta de que te estds desempefiando mal en tu trabajo. «No, no creo que
ese informe clasifique a todos los empleados. No puede ser que yo sea el dltimo. Por nada del
mundo. El ordenador ha sumado incorrectamente todas las puntuaciones».

Lo que es verdadero simplemente se afirma que es falso, como si eso hiciera que todo
desapareciera. Actias como si no existiera un hecho negativo. A veces no nos damos cuenta
cuando hacemos esto, especialmente en situaciones que son tan terribles que en realidad nos
parecen fantasticas.

Todo lo que tienes que hacer es decir «no» con suficiente frecuencia y podrias empezar a
creer en ti mismo, y ahi es donde reside el atractivo de la negacién. De hecho, estés
cambiando tu realidad, donde otros mecanismos de defensa simplemente la hacen girar para
que sea mas aceptable. Este es en realidad el mecanismo de defensa mas peligroso, porque
incluso si hay un problema grave, se ignora y nunca se soluciona. Si una persona seguia
creyendo que era un excelente conductor, a pesar de una serie de accidentes en el ultimo
aflo, es poco probable que alguna vez intente practicar sus habilidades de conduccién.

La racionalizacién es cuando explicas algo negativo.



Es el arte de dar excusas. El mal comportamiento o hecho aiin permanece, pero se convierte
en algo inevitable debido a circunstancias fuera de tu control. La conclusién es que cualquier
cosa negativa no es culpa tuya y no debes responsabilizarte por ello. Nunca es un atentado
contra tus habilidades. Es extremadamente conveniente y solo estas limitado por tu
imaginacién.

Sobre la base del mismo ejemplo anterior de desempefio laboral deficiente, esto se explica
facilmente por lo siguiente: tu jefe te odia en secreto, tus compafieros de trabajo conspiran
contra ti, el ordenador estd influenciado en contra de tus habilidades bdsicas, el trafico
impredecible que afecta tu viaje y tener dos trabajos al mismo tiempo. Estas endebles
excusas son lo que tu ego necesita para protegerse.

La racionalizacidn es la encarnacién de la fdbula del zorro y las uvas. Un zorro queria alcanzar
unas uvas en lo alto de un arbusto, pero no podia saltar lo suficientemente alto. Para sentirse
mejor por su falta de habilidad para saltar, y para consolarse por su falta de uvas, se dijo a si
mismo que las uvas parecian amargas, de todos modos, por lo que no se estaba perdiendo
nada. Todavia tenia hambre, pero preferia pasar hambre antes que admitir su fracaso.

La racionalizacién también puede ayudarnos a sentirnos en paz con las malas decisiones que
hemos tomado, con frases como, «iba a suceder en algiin momento, de todos modos». La
racionalizacién asegura que nunca tendras que enfrentar el fracaso, el rechazo o la
negatividad. jSiempre es culpa de otra personal

Si bien es reconfortante, ja dénde van a parar la realidad y la verdad en medio de todo esto?
A ninguna parte. La honestidad intelectual requiere que primero derrotes tus tendencias
naturales a ser deshonesto. Los pensamientos dictados por la autoproteccién no se
superponen con pensamientos claros y objetivos.

Estrechamente asociada estd la represion. Mientras que en la negacién la realidad es

directamente rechazada o repudiada, la represién es cuando una persona empuja el
pensamiento o sentimiento tan lejos de la conciencia, que lo «olvida». Es como si la emocién
amenazante nunca hubiera existido en primer lugar. Un ejemplo podria ser un nifio que
sufre de abusos. Debido a que es tan doloroso y porque no tiene forma de ayudarse a si
mismo, es posible que empuje el recuerdo tan lejos que nunca tenga que lidiar con él.

A veces, la emocidn abrumadora no es bienvenida, pero lo que es realmente inaceptable para
el ego es de dénde proviene. En tal caso, el desplazamiento puede ocurrir como una
proteccién contra verdades desagradables. Una mujer puede tener un trabajo que odia, pero
realmente no puede dejarlo. Simplemente, no puede expresar ni siquiera reconocer que le
molesta su trabajo porque esto atrae una atencién amenazante sobre su problema
econdémico. Sin embargo, lo que podria hacer es tomar ese resentimiento y ponerlo en otra
parte. Puede llegar a casa todos los dias y darle una patada al perro o gritarles a sus hijos,
convencida de que son ellos quienes la hacen enfadar. Es mas facil y menos arriesgado
confrontar sus sentimientos de ira cuando estan dirigidos a sus mascotas o nifios.

La proyeccién es un mecanismo de defensa que puede causar un dafio considerable y un caos
si no se entiende lo que es. En este caso, colocamos sentimientos no deseados y no



reclamados sobre alguien o algo mas en lugar de ver que son parte de nosotros mismos. No
reconocemos nuestro propio «lado oscuro» y lo proyectamos en los demas, culpadndolos por
nuestras deficiencias o viendo nuestras fallas en sus acciones.

Un ejemplo es un hombre que engafia a su esposa. El encuentra su propio comportamiento
inaceptable, pero en lugar de permitirse condenar sus propias acciones, proyecta esa
vergiienza sobre su (desconcertada) pareja y de repente sospecha de su comportamiento,
acusandola de ocultarle algo.

El ejemplo de un hombre descaradamente homofébico que luego se revela que es gay es tan
comun ahora que es casi cdmico. La formacién reactiva podria estar detras de esto. Mientras
que la negacién simplemente dice: «Esto no esté sucediendo», la formacién reactiva va un
paso mas alla y afirma: «No solo eso no esté sucediendo, sino que es exactamente lo
contrario. jMira!».

Una mujer podria estar aterrorizada por su nuevo diagndstico de cancer y, en lugar de
admitir su miedo, muestra a todos que es valiente, predicando a los demas acerca de que la
muerte no es nada que temer.

En momentos de angustia emocional extrema, es posible que retrocedas a un momento mas
simple (es decir, la infancia). Cuando eras joven, la vida era mas facil y menos exigente: para
hacer frente a las emociones amenazadoras, muchos de nosotros regresamos alli, actuando
de un modo «infantil» como una forma de afrontar la situacién. Un hombre podria estar
enfrentando algunos problemas legales por una mala declaracién de impuestos. En lugar de
enfrentar la situacién, empieza a gritar a su contable, golpea la mesa con los pufios haciendo
una «rabieta» y luego hace pucheros cuando la gente trata de razonar con éL.

Finalmente, llegamos a la sublimacién. De la misma forma en que la proyeccién y el
desplazamiento toman las emociones negativas y las ponen en otro lugar, la sublimacién
toma esa emocién y la canaliza a través de una salida diferente y mas aceptable. Un hombre
soltero puede encontrar insoportable la soledad en su hogar y buscar otros medios para no
sentirse solo haciendo obras de caridad cuatro noches a la semana. Una mujer puede recibir
malas noticias, pero en lugar de enfadarse, se va a casa y procede a hacer una limpieza
profunda de su hogar. Una persona puede convertir rutinariamente el panico y la ansiedad
en una dedicacién a la oracidn, y asi sucesivamente.

La defensa del ego es un habito desagradable, pero es facil de reconocer cuando se sabe de su
capciosa presencia. A veces no podemos evitarlo; todos somos humanos. Pero podemos
utilizar esto a nuestro favor usandolo claramente para analizar a las personas.

Aportes

e Hemos hablado de analizar y predecir el comportamiento en funcién de las
emociones y los valores de las personas, pero ;qué ocurre con la motivacién?
Resulta que hay algunos modelos de motivacién prominentes y bastante
universales que pueden brindarte un marco util para comprender a las personas.
Cuando puedes identificar lo que motiva a las personas, puedes ver como todo lleva
al punto de regreso, ya sea directa o indirectamente.

e Cualquier discusion sobre la motivacién debe comenzar con el principio del placer,
que generalmente establece que nos movemos hacia el placer y nos alejamos del
dolor. Si lo piensas bien, esto es omnipresente en nuestra vida diaria, tanto en
formas minudsculas como enormes. Como tal, esto hace que la gente sea mas



predecible de entender. ;Cudl es el placer que buscan las personas y cual es el dolor
que estan evitando? Siempre esta ahi de alguna manera.

A continuacidn, pasamos a la pirdmide de necesidades, también conocida como
jerarquia de necesidades de Abraham Maslow. Afirma que todos buscamos varios
tipos de necesidades en varios puntos de nuestras vidas; cuando puedes observar
en qué nivel se encuentran otras personas, puedes comprender lo que buscan y lo
que los motiva. Los niveles de la jerarquia son los siguientes: realizacion fisioldgica,
seguridad, amor y pertenencia, autoestima y autorrealizacion. Por supuesto, este
modelo, al igual que el siguiente, también funciona segtin el principio del placer.
Finalmente, llegamos a la defensa del ego. Este es uno de nuestros motivadores mas
poderosos, pero en su mayoria es inconsciente. En pocas palabras, actuamos para
proteger nuestro ego de cualquier cosa que nos haga sentir psicolégicamente
menos. Al hacerlo, es tan poderoso que nos permite doblar la realidad y mentirnos a
nosotros mismos y a los demas, todo fuera de nuestra percepcién consciente. Los
mecanismos de defensa son las formas en que evitamos la responsabilidad y los
sentimientos negativos, e incluyen la negacion, la racionalizacidn, la proyeccién, la
sublimacion, la regresion, el desplazamiento, la represion y la formacion de
reacciones, por nombrar algunos. Cuando sabes que el ego esta en juego, a menudo
ocupa un lugar destacado por encima de otras motivaciones.



Capitulo 2 El cuerpo, la cara y los grupos

La idea de que las personas no pueden evitar revelar sus verdaderas intenciones y
sentimientos de una forma u otra es atractiva. Las personas pueden decir lo que quieran,
pero siempre se ha entendido que «las acciones hablan méas que las palabras» y que las
expresiones faciales o el lenguaje corporal de las personas pueden revelar inadvertidamente
su ser mds profundo. De hecho, nos estamos comunicando todo el tiempo, enviando
informacién sobre nuestras intenciones y sentimientos, pero solo una pequefia fraccién de
esto es verbal.

Observar las acciones y el comportamiento de las personas en tiempo real es lo que
comunmente entendemos por analizar a las personas. Puede parecer natural mirar los
cuerpos fisicos de las personas en el espacio para intuir lo que esta sucediendo en sus
cabezas, y hay mucha evidencia cientifica que respalda estas afirmaciones. La apariencia
fisica puede decirte mucho sobre los sentimientos, las motivaciones y los miedos de una
persona, incluso si esta tratando de ocultarlo activamente. En otras palabras, jel cuerpo no
miente!

Sin embargo, este acercamiento para comprender las motivaciones de las personas no es
infalible. Cuando interactuamos con otros y tratamos de comprender qué los motiva, es
importante tener cuidado al hacer suposiciones. Todos somos personas y el contexto es muy
importante. Aunque podemos utilizar varios métodos para leer las expresiones faciales y el
lenguaje corporal, vale la pena recordar que ninguin dato es suficiente para «probar» nada, y
que el arte de leer a las personas de esta manera se reduce a adoptar una vision holistica del
escenario completo a medida que se desarrolla frente a ti.

Mirame a la cara

Comencemos con Haggard e Isaacs en la década de 1960. Filmaron los rostros de las parejas
durante la terapia y notaron pequerias expresiones que solo podian captarse cuando la
pelicula se ponia en cdmara lenta. Més tarde, Paul Ekman amplié su propia teoria sobre
microexpresiones y publicé un libro, Diciendo mentiras.

Todos sabemos cdmo leer macroexpresiones, esos movimientos faciales que duran hasta
cuatro segundos, pero hay expresiones mas rapidas y fugaces que son tan rapidas que el ojo
inexperto podria pasarlas por alto ficilmente. Segiin Ekman, las expresiones faciales son en
realidad reacciones fisioldgicas. Estas expresiones ocurren incluso cuando no estés cerca de
nadie que pueda verlas. Descubrid que, en todas las culturas, las personas usaban
microexpresiones para mostrar sus emociones en sus rostros de maneras muy predecibles,
incluso cuando intentaban ocultarlas o incluso cuando ellos mismos no eran conscientes de
la emocién.

Su investigacidn lo llevé a creer que las microexpresiones son pequefias contracciones



espontdneas de ciertos grupos de musculos que estan predeciblemente relacionados con las
emociones y son iguales en todas las personas, independientemente de su educacidn,
antecedentes o expectativas culturales. Pueden ser tan rapidas como una trigésima parte de
un segundo de duracién. Pero captarlos y comprender lo que significan es una forma de
atravesar lo que simplemente se dice para llegar a la verdad més profunda de lo que la gente
siente y cree. Las macroexpresiones pueden ser, hasta cierto punto, forzadas o exageradas,
pero se entiende que las microexpresiones son mas genuinas y dificiles de fingir o que
sugieren emociones ocultas o que cambian rapidamente.

Dentro del cerebro, hay dos vias neuronales relacionadas con las expresiones faciales. La
primera es el tracto piramidal, responsable de las expresiones voluntarias (es decir, la
mayoria de las macroexpresiones) y el tracto extrapiramidal, responsable de las expresiones
faciales emocionales involuntarias (es decir, microexpresiones). Los investigadores han
descubierto que las personas que experimentan situaciones emocionales intensas, pero
también presién externa para controlar u ocultar esa expresidon, mostraran actividad en
ambas vias cerebrales. Esto sugiere que estan trabajando unos contra otros, con las
expresiones mas conscientes y voluntarias dominando las involuntarias. Sin embargo,
algunas pequefas expresiones de la emocién real pueden «filtrarse»; esto es lo que buscas
cuando intentas leer a una persona de esta manera.

Entonces, jexactamente como se aprende a leer estas expresiones? ;Realmente puedes
descifrar los sentimientos mas profundos de una persona con solo mirar un movimiento de
su nariz o una arruga en su frente?

Seguin Ekman, hay seis emociones humanas universales, todas con las correspondientes
minusculas expresiones faciales. La felicidad se ve en las mejillas levantadas, con las
comisuras de la boca hacia arriba y hacia atras. Aparecen arrugas debajo de los ojos, entre el
labio superior y la nariz, y en la esquina exterior de los ojos. En otras palabras, los
movimientos con los que todos estamos familiarizados en una sonrisa ordinaria también se
encuentran en un nivel micro.

Las microexpresiones que sugieren tristeza también son lo que cabria esperar. La esquina
exterior de los ojos se inclina hacia abajo, junto con las comisuras de los labios. El labio
inferior incluso puede temblar. Las cejas pueden formar un triangulo revelador. Para la
emocion del disgusto, el labio superior se levanta y puede ir acomparfiado de arrugas por
encima y arrugas en la frente. Los ojos pueden estrecharse levemente a medida que se
levantan las mejillas.

Para el enfado, las cejas se bajan y se tensan, a menudo en un angulo hacia abajo. Los ojos
también se tensan y los labios pueden fruncirse o mantenerse rigidamente abiertos. Los ojos
estan fijos y penetrantes. El miedo, en cambio, conlleva contracciones similares pero
ascendentes. Ya sea abierta o cerrada, la boca est4 tensa y los parpados superior e inferior
estan levantados. Finalmente, la sorpresa o la conmocién se manifestara en las cejas
elevadas, redondeadas en lugar de triangulares, como con la tristeza. Los parpados
superiores se levantan y los parpados inferiores se estiran hacia abajo, abriendo los ojos de
par en par. A veces, la mandibula puede colgar sin estar apretada.

Como puedes ver, las microexpresiones no son muy diferentes de las macroexpresiones en
los musculos involucrados; la principal diferencia esta en su velocidad. Sin embargo, Ekman
demostré que estos rapidos destellos de contraccién muscular son tan rapidos que la gente
no los percibe: el noventa y nueve por ciento de las personas no se dieron cuenta. Sin



embargo, también afirma que se puede entrenar a las personas para buscar
microexpresiones y, en particular, aprender a detectar mentirosos, un ejemplo clasico de
decir una cosa y sentir otra.

Ekman afirma ser capaz de ensefiar su técnica en treinta y dos horas, pero para aquellos de
nosotros que sentimos curiosidad por utilizar los principios en nuestras propias vidas, es
facil empezar. En primer lugar, busca discrepancias entre lo que se dice y lo que realmente
se demuestra a través de expresiones faciales. Por ejemplo, alguien podria estar
asegurandote verbalmente y haciéndote promesas, pero mostrando expresiones rapidas de
miedo que delatan su posicién real.

Otros indicadores clasicos de que te estdn mintiendo incluyen levantar ligeramente los
hombros mientras alguien confirma con vehemencia la verdad de lo que estan diciendo.
Rascarse la nariz, mover la cabeza hacia un lado, evitar el contacto visual, la incertidumbre
al hablar y la inquietud general también indican que la realidad interna de una persona no se
alinea exactamente con la externa, es decir, podria estar mintiendo.

Nuevamente, vale la pena mencionar aqui que este no es un método infalible y que la
investigacidn en su mayoria no ha logrado encontrar una relacién sélida entre el lenguaje
corporal, la expresién facial y el engafio. Ningtin gesto por si solo indica nada. Desde
entonces, muchos psicélogos han sefialado que las discrepancias en las microexpresiones en
realidad pueden indicar malestar, nerviosismo, estrés o tensidn, sin que se trate de un
engano.

Sin embargo, cuando se usa como herramienta junto con otras herramientas, y cuando se
toma en contexto, el analisis de microexpresiones puede ser poderoso. Por supuesto, tendras
que mirar fijamente a la persona y observarla de una forma que sea incémoda y demasiado
obvia para situaciones sociales normales. También tendras que eliminar toneladas de datos
irrelevantes y decidir qué gestos cuentan como «ruido» o idiosincrasias sin sentido.

En cualquier caso, se ha demostrado que las personas que carecen de la formacién necesaria
son sorprendentemente malas para detectar mentirosos, a pesar de sentir que sus
intuiciones sobre el engafio de los demads son fiables. Esto significa que incluso un ligero
incremento en la precision que puedas obtener al comprender e implementar la teoria de la
microexpresion puede marcar la diferencia. Una microexpresion puede ser pequeiia, pero
sigue siendo un punto de datos.

Toda esta charla sobre desenmascarar a los mentirosos puede hacer que esta técnica parezca
bastante combativa y solapada, pero Ekman tiene cuidado de sefialar que las «mentiras» y el
«engarfioy, tal como los plantea, también puede indicar el ocultamiento de una emocién y no
necesariamente una intencién maliciosa. Ciertamente, hay un atractivo en jugar al detective
y descubrir los sentimientos secretos de las personas, pero en realidad, el uso del andlisis de
microexpresiones es un poco como CSI: siempre se ve un poco mas impresionante en la
television que en la vida real. Ademas, el objetivo de desarrollar la habilidad del andlisis de
microexpresiones no es jugar a «jte pillé!» con nuestros amigos y colegas, sino mas bien para
mejorar nuestra propia empatia e inteligencia emocional y fomentar una comprensién mas
rica de las personas que nos rodean.

Si no estas convencido de usar microexpresiones para detectar el engafio, otra perspectiva es
no buscar mentiras o clasificar expresiones segtin su duracidn, sino més bien observar lo que
una expresion transmite tipicamente. Luego, segtin el contexto, puedes llegar a tus propias
conclusiones y cdmo se compara la expresién con lo que se dice de forma verbal.



El nerviosismo suele estar detras de cosas como apretar los labios 0 mover las comisuras de
la boca muy rapidamente hacia la oreja. Los labios o la barbilla temblorosos, el cefio
fruncido, los ojos entrecerrados y los labios apretados también pueden indicar que la
persona esta tensa. Si una persona que conoces normalmente esta tranquila y serena, pero
de repente notas muchos de estos pequefios signos mientras te cuentan una historia que no
te acabas de creer, podrias deducir que, por alguna razdn, estd nerviosa por contartelo. Ya
sea porque estd mintiendo o porque su historia es simplemente incémoda de contar, solo ti
puedes decidir en funcién del contexto.

Una persona que siente disgusto o desacuerdo puede fruncir los labios con fuerza, poner los
ojos en blanco, mover los parpados brevemente o arrugar la nariz. También podria
entrecerrar los ojos un poco como un villano de dibujos animados mirando al héroe, cerrar
los ojos o hacer alguna mueca. Si una persona abre el regalo de Navidad que le acabas de dar
e inmediatamente procede a hacer todo lo anterior, quiza supongas que no le gusta mucho
su regalo, a pesar de que te diga lo contrario.

Aquellos que estén lidiando con el estrés pueden encontrar pequeias formas de liberar ese
estrés, delatdndose a pesar de que en su mayor parte parecen bastante tranquilos. Parpadear
rapido y de forma incontrolable y hacer movimientos repetitivos como mover las mejillas,
morderse la lengua o tocarse partes de la cara con los dedos pueden indicar que alguien esta
en una situacién particular estresante. Esto puede tener sentido cuando alguien estd en una
entrevista de trabajo o es interrogado en relacién con un crimen, pero puede ser mas
llamativo si lo detectas en situaciones aparentemente tranquilas. Esta discrepancia te da una
pista de que es posible que no todo sea como parece.

Presta atencién también a la asimetria en las expresiones faciales. Las expresiones de
emocion naturales, espontdneas y genuinas tienden a ser simétricas. Las expresiones
forzadas, falsas o conflictivas tienden a no serlo. Y nuevamente, intenta interpretar lo que
ves en contexto y considera a la persona en su totalidad, incluido otro lenguaje corporal.
Recuerda que analizar las expresiones faciales es un método poderoso para comprender a los
demds que es mas que «superficial», pero no es infalible. Cada observacién que haces es
simplemente un punto de datos y no prueba nada de ninguna manera. La habilidad consiste
en recopilar tantos datos como sea posible e interpretar todo el patrén emergente ante ti, en
lugar de solo uno o dos signos. Por esta razén, es mejor utilizar lo que sabes sobre
microexpresiones como complemento de otros métodos y herramientas.

Lenguaje corporal

El lenguaje corporal, por ejemplo, puede ser un lenguaje tan poderoso para aprender a leer y
comprender como las expresiones faciales. Después de todo, la cara es simplemente una
parte del cuerpo. ;Por qué concentrarse en una sola parte cuando las posturas y los
movimientos generales de las personas pueden hablar con la misma elocuencia? El ex agente
del FBI Joe Navarro es considerado una autoridad en este campo y ha utilizado su
experiencia para ensefiar a otros sobre la gran cantidad de informacién que la gente
comparte sin siquiera abrir la boca (es decir, lo que él llama «comunicacién no verbal»).
Originario de Cuba, tuvo que aprender inglés después de mudarse a los Estados Unidos
cuando tenfa ocho afios, Navarro rapidamente llegé a apreciar cémo el cuerpo humano era
«una especie de valla publicitaria que anunciaba lo que una persona estaba pensando».



Durante su carrera, habld extensamente sobre cémo aprender a detectar los «indicios» de las
personas, esos pequeflos movimientos que sugieren que alguien se siente incémodo, hostil,
relajado o temeroso.

Al igual que con las expresiones faciales, estos indicios pueden insinuar engafios o mentiras,
pero principalmente indican que alguien se siente incomodo o que hay una discrepancia
entre lo que se siente y lo que se expresa. Armados con una comprensién de cémo funciona
el lenguaje corporal, no solo podemos abrir nuevos canales para comunicarnos con los
demas, sino también prestar atencidn a nuestros propios cuerpos y a los mensajes que
podemos estar enviando inconscientemente a los demas.

En primer lugar, es importante comprender que la comunicacién no verbal es intrinseca,
bioldgica y es el resultado de la evolucién. Nuestras respuestas emocionales a ciertas cosas
son ultrarrdpidas y ocurren espontdneamente, lo queramos o no. Es importante destacar que
se expresan fisicamente en la forma en que sostenemos y movemos nuestros cuerpos en el
espacio, lo que potencialmente resulta en la transmisién de miles de mensajes no verbales.
Es la parte mds primitiva, emocional y quizds honesta de nuestro cerebro, el cerebro limbico,
el responsable de estas respuestas automadticas. Si bien la corteza prefrontal (la parte més
intelectual y abstracta) estd un poco alejada del cuerpo y més bajo control consciente,
también es la parte que es capaz de mentir. Pero, aunque una persona pueda decir una cosa,
su cuerpo siempre dird la verdad. Si puedes sintonizarte con los gestos, movimientos,
posturas, patrones de contacto e incluso con la ropa que usa una persona, te das un canal
mas directo hacia lo que realmente piensa y siente esa persona. Navarro afirma que la
mayoria de la comunicacién es, de todos modos, no verbal, lo que significa que te estas
perdiendo activamente la mayor parte del mensaje al no considerar el lenguaje corporal.
Considera que la comunicacién comenzé de forma no verbal. Tiempos atrds, antes del
desarrollo del lenguaje, la humanidad probablemente se comunicaba mediante gestos,
sonidos simples y expresiones faciales. De hecho, desde el momento en que nace un bebé,
instintivamente hace muecas para comunicar que tiene frio, hambre o miedo. Nunca
necesitamos que nos ensefien cémo leer gestos basicos o comprender los tonos de voz; esto
se debe a que la comunicacién no verbal fue nuestro primer medio de comunicacién y ain
puede ser nuestra forma preferida.

Piensa en todas las formas en que ya das por sentada la comunicacién no verbal, en la forma
en que muestras amor o demuestras tu enfado. Incluso si no lo sabes, todos seguimos
procesando grandes cantidades de informacién en canales no verbales. Aprende a leer esta
informacién y podras determinar si alguien estd tratando de engafiarte o tal vez si alguien
estd tratando de ocultarte sus sentimientos y verdaderas intenciones.

Probablemente hayas oido hablar de la respuesta de «pelea o huida» antes, pero hay una
tercera posibilidad: congelarte. Es mas, estas respuestas al peligro pueden ser bastante
sutiles, pero, sin embargo, hablan de la incomodidad y el miedo. Nuestros antepasados
podrian haber mostrado pelea o huida cuando hufan de depredadores o tribus enemigas,
pero esos instintos podrian habernos seguido a la sala de juntas o al aula.

El cerebro limbico es nuevamente responsable de estas respuestas de miedo. Alguien a quien
se le hace una pregunta dificil o se le pone en la mira puede parecer como un cervatillo
atrapado por los faros. Pueden cerrar sus piernas alrededor de una silla y permanecer firmes
en esa posicién (esta es la respuesta de congelacidn). Otra posibilidad es alejar fisicamente el
cuerpo de lo que se percibe como amenazante. Una persona puede poner un objeto en su



regazo o colocar sus extremidades hacia la salida (la respuesta de vuelo). Finalmente, una
tercera persona puede «pelear». Esta respuesta agresiva al miedo puede manifestarse
eligiendo argumentos, «entrenando» verbalmente o adoptando gestos amenazantes.

De hecho, cuanto mas competente te vuelvas en la lectura de sefiales no verbales, mas
podras llegar a apreciar cudn fundamentalmente fisicas son y cuanto hablan de nuestra
historia evolutiva compartida. En el pasado, podriamos haber defendido literalmente un
ataque con ciertos gestos o, de hecho, nos hubiésemos propuesto atacar a otro con
movimientos y expresiones muy obvias. Hoy dia, nuestro mundo es muy abstracto y las cosas
que nos amenazan son mas verbales y conceptuales, pero la vieja maquinaria para la
expresion, el miedo, la agresidn, la curiosidad, etc. todavia esta ahi, solo que quizas
expresada de una forma un poco mas sutil.

Consideremos los llamados «comportamientos pacificadores». Estos pueden ofrecer una
visidn clave de alguien que se siente estresado, inseguro o amenazado. Esencialmente, un
comportamiento pacificador es lo que parece: el intento (inconsciente) de calmarse a si
mismo frente a una amenaza percibida. Cuando nos sentimos estresados, nuestro cerebro
limbico puede obligarnos a hacer pequefios gestos disefiados para calmarnos: tocarnos la
frente, frotarnos el cuello, juguetear con el cabello o retorcer las manos son
comportamientos destinados a aliviar el estrés.

El cuello es un drea vulnerable del cuerpo, pero relativamente expuesta. Piensa en lo
agresiva que la gente «va hacia la yugular» y comprenderas cémo la garganta y el cuello
pueden sentirse inconscientemente como un area abierta para un ataque fatal. Entonces
tiene sentido que alguien que cubre o acaricia inconscientemente esta area esté expresando
su lucha, malestar emocional o inseguridad. Los hombres pueden utilizar este gesto con mas
frecuencia que las mujeres; los hombres pueden jugar con sus corbatas o apretar la parte
superior del cuello, mientras que las mujeres pueden poner los dedos en la muesca
supraesternal (la muesca entre las claviculas) o jugar nerviosas con un collar.

Presta atencidn a este comportamiento y notaras cémo revela los miedos e inseguridades de
alguien en tiempo real. Alguien puede decir algo un poco agresivo y otra persona responde
inclinandose ligeramente hacia atras, cruzando los brazos y llevindose una mano a la
garganta. Nota esto en tiempo real y puedes deducir que esta declaracién en particular ha
despertado algo de miedo e incertidumbre.

De manera similar, frotarse o tocarse la frente o las sienes puede indicar angustia emocional
o0 estar abrumado. Un toque rapido con los dedos puede revelar una sensacién momentanea
de estrés, mientras que un apoyo prolongado de la cabeza con ambas manos puede significar
una angustia extrema. De hecho, puedes considerar cualquier movimiento de acunar,
acariciar o frotar como la pista fisica de la necesidad de una persona de apaciguarse a si
misma. Esto podria significar tocarse las mejillas cuando la persona se sienta nerviosa o
asustada, frotarse o lamerse los labios, masajear los 16bulos de las orejas o pasar los dedos
por el cabello o la barba.

Sin embargo, los comportamientos pacificadores no son solo cosas que les gusta acariciar o
frotar. Inflar las mejillas y exhalar en voz alta también es un gesto que libera un estrés
considerable. ;jAlguna vez has notado cuantas personas haran esto después de escuchar
malas noticias o escapar por poco de un accidente? Una respuesta inesperada de liberacién
de estrés es el bostezo; en lugar de indicar aburrimiento, el intento repentino del cuerpo de
extraer mas oxigeno durante los momentos estresantes se ve incluso en otros animales. La



«limpieza de piernas» es otra, y consiste en limpiar las piernas como para cepillarlas o quitar
el polvo. Esto se puede perder si estd escondido debajo de una mesa, pero si puedes notarlo,
es una fuerte indicacién de un intento de calmarse a si mismo durante los momentos
estresantes.

«Ventilar» es otro comportamiento al que quizas no le prestes mucha atencién. Observa a
alguien quitarse el cuello de la camisa o el cabello de los hombros como para refrescarse. Es
probable que sientan incomodidad o tensién. Aunque esto puede deberse literalmente a un
entorno incémodo, es mas probable que sea una respuesta a la tensién interna y al estrés que
necesita «refrescarse».

Una de las formas mas obvias de comportamiento pacificador se parece exactamente a lo que
una madre podria hacer con un nifio pequefio para calmarlo: acunar y abrazar el propio
cuerpo o frotar los hombros como para protegerse de un escalofrio, todo sugiere una
persona que se siente amenazada, preocupada o abrumada: estos gestos son una forma
inconsciente de proteger el cuerpo.

Este es un principio subyacente importante en toda la teoria del lenguaje corporal: que las
extremidades y los gestos pueden indicar intentos inconscientes de proteger y defender el
cuerpo. Cuando consideras que el torso contiene todos los érganos vitales del cuerpo, puedes
entender por qué el cerebro limbico tiene respuestas reflejas para proteger esta drea cuando
se perciben amenazas, incluso amenazas emocionales.

Alguien que no responde mucho a una solicitud o que se siente atacado o criticado puede
cruzarse de brazos como diciendo: «Aléjate». Levantar los brazos al pecho durante una
discusidn es un gesto clasico de bloqueo, casi como si las palabras que se intercambian
fueran literalmente lanzadas, provocando un reflejo inconsciente para rechazarlas. En una
nota similar, los brazos caidos y sueltos pueden indicar derrota, decepcién o desesperacion.
Es como si el cuerpo estuviera transmitiendo fisicamente el sentimiento no fisico de «No
puedo hacer esto. No sé qué hacer. Me doy por vencido».

Vayamos mas lejos. Imagina a alguien de pie sobre un escritorio, con los brazos abiertos. ;No
te recuerda inmediatamente a un animal que reclama territorio? Los gestos amplios y
expansivos indican confianza, asertividad e incluso dominio. Si una persona esta de pie con
los brazos en jarras, deja su torso expuesto. Esta es una forma poderosa de comunicar que
confian en ocupar espacio y que no se sienten amenazados o inseguros en lo mas minimo.
Otros gestos de confianza y asertividad incluyen el favorito de politicos y empresarios de
todo el mundo: unir las yemas de los dedos de ambas manos. Las yemas de los dedos se
presionan juntas para formar un pequefio campanario. Es el clasico gesto de negociacién,
que indica confianza, equilibrio y certeza sobre tu poder y posicién, como si las manos
simplemente estuvieran descansando y contemplando con calma su préximo movimiento.
Por otro lado, retorcerse y frotarse las manos es mas probable que demuestre una falta de
sensacion de control o duda sobre las propias habilidades. Nuevamente, este es un gesto
pacificador disefiado para liberar la tensién. Las manos son nuestras herramientas para
efectuar cambios en el mundo y llevar a cabo nuestras acciones. Cuando nos inquietamos,
nos retorcemos las manos o apretamos los pufios, estamos demostrando una falta de
facilidad y confianza en nuestras habilidades o nos resulta dificil actuar con seguridad.

.Y qué hay de las piernas? A menudo las pasamos por alto, ya que pueden estar ocultas
debajo de un escritorio, pero las piernas y los pies también son indicadores poderosos. Los
«pies felices» pueden balancearse y agitarse; por otro lado, las piernas que brincan junto con



otros gestos nerviosos o pacificadores pueden indicar un exceso de tension nerviosa y
energia o impaciencia... o demasiado café, td decides. Los dedos de los pies que apuntan
hacia arriba se pueden considerar como pies «sonrientes» e indican sentimientos positivos y
optimistas.

Fisioldgicamente, nuestras piernas y pies tienen que ver con el movimiento, como era de
esperar. jLos pies ocupados podrian sugerir un deseo no expresado de ponerse en
movimiento, ya sea literal o en sentido figurado! También se ha dicho que los pies apuntan
en la direccién en la que inconscientemente desean ir. Ambos dedos de los pies girados hacia
el interlocutor pueden indicar «Estoy aqui contigo; estoy presente en esta conversaciony,
mientras que los pies en dngulo hacia una salida podrian ser una pista de que la persona
realmente preferiria irse.

Otras pistas de que alguien quiere moverse, irse o escapar son gestos como agarrar las
rodillas, balancearse hacia arriba y hacia abajo en la punta de los pies o pararse con un poco
de rebote en el paso; todo esto comunica sutilmente a alguien la mente inconsciente ha
«encendido los motores» y quiere ponerse en marcha. Esto podria significar que estdn
entusiasmados con las posibilidades y quieren comenzar lo antes posible, o pueden tener una
gran aversion por la situacién actual y casi literalmente quieren «huir». Una vez mas, jel
contexto es importante!

Las piernas y los pies también pueden revelar emociones negativas. Cruzar las piernas, al
igual que los brazos, puede indicar el deseo de cerrar o proteger el cuerpo de una amenaza o
malestar percibido. Las piernas cruzadas a menudo estdn inclinadas hacia una persona que
nos agrada y en la que confiamos, y lejos de alguien que no nos gusta. Esto se debe a que las
piernas se pueden usar como barrera, ya sea para protegerse o para dar la bienvenida a la
presencia de alguien. Las mujeres pueden colgar los zapatos de las puntas de los dedos de los
pies en momentos de coqueteo, poniéndose y quitandose un zapato del talén nuevamente.
Sin ser demasiado freudiano al respecto, la exhibicidn de pies y piernas puede indicar
comodidad e incluso intimidad con alguien. Por otro lado, bloquear los pies y los tobillos
puede ser parte de una respuesta de congelacién cuando a alguien realmente no le gusta una
situacion o persona.

Entonces, habiendo discutido la cara, las manos, las piernas y los pies, y el torso en general,
;qué mas hay? Pues resulta que mucho mas. El cuerpo en su conjunto puede colocarse en el
espacio de determinadas formas, mantenerse en determinadas posturas o acercarse o
alejarse de otras personas. La préxima vez que conozcas a alguien nuevo, inclinate para
estrecharle la mano y luego observa lo que hace con todo su cuerpo.

Si «se mantiene firme» y se queda en su lugar, estard demostrando comodidad con la
situacidn, contigo y con ellos mismos. Dar un paso atras o girar todo el torso y los pies hacia
un lado sugiere que es posible que te hayas acercado demasiado para su comodidad. Incluso
pueden acercarse un paso mas, lo que indica que estidn contentos con el contacto e incluso
pueden intensificarlo atin mas.

El principio general es bastante obvio: los cuerpos se expanden cuando estan cémodos,
felices o dominantes. Se contraen cuando estan infelices, temerosos o amenazados. Los
cuerpos se mueven hacia lo que les gusta y se alejan de lo que no les gusta. Inclinarse hacia
una persona puede mostrar acuerdo, comodidad, coqueteo, facilidad e interés. Del mismo
modo, cruzar los brazos, dar la vuelta, inclinarse hacia atras y usar las piernas fuertemente
cruzadas como barrera muestran el intento inconsciente de una persona de alejarse o



protegerse de algo no deseado.

Esas personas que se dispersan en el transporte publico? Se sienten relajados, seguros y
confiados (molesto, ;verdad?). Aquellos que parecen agruparse lo més estrechamente
posible, en cambio, pueden indicar una baja confianza y asertividad, como si siempre
estuvieran tratando de ocupar menos espacio. De manera similar, inflar el pecho y extender
los brazos en una postura agresiva comunica: «jMira lo grande que soy!» en una discusién,
mientras que levantar los hombros y «dar vueltas» sobre uno mismo es decir de manera no
verbal: «jPor favor, no me lastimes, mira lo pequefio que soy!»

No somos muy parecidos a los gorilas en el bosque, golpedndonos el pecho durante las
discusiones acaloradas, pero si miras de cerca, es posible que atin veas pistas débiles de este
comportamiento mas primario de todos modos. Esas posturas que ocupan espacio y se
expanden estdn todas asociadas con el dominio, la asertividad y la autoridad. Las manos en
las caderas, las manos colocadas regiamente detras de la espalda (;no te hace pensar en la
realeza o en un soldado digno que no teme a los ataques?), o incluso los brazos entrelazados
detrés del cuello mientras uno se inclina hacia atras en una silla, todo significa comodidad y
dominio.

Cuando entiendes el lenguaje corporal de las personas, pregunta en primera instancia si tus
acciones, gestos y posturas se estan estrechando o expandiendo. ;jLa cara esta abierta o
cerrada? ;Estan las manos y los brazos bien abiertos y sueltos y lejos del cuerpo, o las
extremidades se mantienen juntas y tensas? ;La expresion facial que estds mirando esta
tensa o suelta y abierta? ; Tiene la barbilla en alto (signo de confianza) o hacia adentro (signo
de incertidumbre)?

Imagina que no tienes palabras para describir lo que estas mirando; solo observa. ;Est4 el
cuerpo delante de ti relajado y cémodo en el espacio, o hay algo de rigidez, tensién e
inquietud en la forma en que se sujetan las extremidades?

Gran parte del arte del lenguaje corporal es, una vez sefialado, bastante intuitivo. Esto se
debe a que cada uno de nosotros ya domina su interpretacién. Es simplemente permitirnos
quitarle énfasis a lo verbal por un momento para darnos cuenta de la gran cantidad de
informacién no verbal que siempre fluye entre las personas. Nada de eso esta realmente
oculto. Més bien, se trata de abrirse a los datos que ingresan en un canal al que no nos han
ensefiado a prestar atencién.

Resumiendo

;Cémo podemos usar todo esto para ayudarnos realmente a «leer» a las personas de manera
efectiva y comprender incluso esas motivaciones, intenciones y sentimientos que la gente
puede estar tratando de ocultar activamente? Vale la pena recordar de inmediato que
detectar el engafio no es tan sencillo como algunos quisieran hacer creer y, como hemos
visto, no es tan simple como detectar una sefial reveladora que demuestre una mentira de
una vez por todas. Tanto los laicos como los profesionales son notoriamente malos para leer
el lenguaje corporal, a pesar de la gran cantidad de informacién que tenemos ahora sobre el
tema.

Pero la habilidad realmente radica en decidir qué hacer con ciertas observaciones una vez
que las has realizado. ;Significa que si una persona tiene los brazos cruzados esta mintiendo,
infeliz por algo, temeroso ... o solo tiene frio? El truco consiste en usar no solo una o dos,



sino una gran cantidad de pistas y sefiales para formar una imagen mas completa del
comportamiento. La razén por la que es tan dificil «detectar una mentira» con perfecta
precision es que los gestos y expresiones asociados con el engafio a menudo no son
diferentes de los que significan estrés o incomodidad.

Entonces, dado todo esto, ;jvale la pena aprender a leer el lenguaje corporal? Por supuesto.
Agregar esta dimension adicional a tus interacciones con los demas solo enriquecera tus
relaciones y te dara una vision adicional de tus conflictos y tensiones interpersonales. Saber
lo que estd pasando con otra persona te permite ser un mejor comunicador y hablar sobre lo
que las personas realmente sienten en lugar de lo que simplemente estan diciendo.

Las sefiales del lenguaje corporal siempre estan ahi. Todas las personas se comunican de
forma no verbal, en todo momento del dia. Y es posible no solo observar esta informacién en
tiempo real sino aprender a sintetizarla e interpretarla correctamente. No es necesario que
seas un experto y tampoco que seas perfecto. Solo tienes que prestar atencién y sentir
curiosidad por tus semejantes de una manera que quizds no hacias antes. A medida que
desarrolles tus habilidades de lectura del lenguaje corporal, puede ser ttil tener en cuenta
algunos principios clave:

Establecer un comportamiento normal.

Uno o dos gestos en una conversacion no significan mucho. Pueden ser accidentales o
puramente fisiolégicos. Pero cuanto mas sepas cdmo alguien se comporta «normalmente»,
mas puedes asumir que cualquier comportamiento fuera de esto vale la pena analizarlo mas
de cerca. Si alguien siempre entrecierra los ojos, hace pucheros, mueve los pies o se aclara la
garganta, puedes descartar mas o menos estos gestos.

Buscar comportamientos inusuales o incongruentes.

Leer a la gente se trata de leer patrones de comportamiento. Presta especial atencién a las
pistas que son inusuales para esa persona. De repente, juguetear con el cabello y evitar el
contacto visual podria decirte que algo pasa, especialmente si esta persona no suele hacer
estas cosas. Es posible que con el tiempo llegues a reconocer los «indicios» en las personas
mads cercanas a ti: es posible que siempre arruguen la nariz cuando sean deshonestos o se
aclaren la garganta excesivamente cuando tengan miedo y finjan no tenerlo.

Es importante que prestes mucha atencién a aquellos gestos y movimientos que parezcan
incongruentes. Las discrepancias entre la comunicacién verbal y no verbal pueden decirte
mas que simplemente observar la comunicacién no verbal por si sola. Se trata de contexto.
Un ejemplo obvio es alguien que se retuerce las manos, se frota las sienes y suspira en voz
alta, pero que dice: «Estoy bien. No pasa nada malo». No son los gestos los que le dicen que
esta persona estd ocultando su angustia, sino el hecho de que no son congruentes con las
palabras dichas.

Reunir muchos datos.

Como hemos visto, ciertas conductas restrictivas podrian deberse simplemente a que uno
tiene frio, esta cansado o incluso enfermo, y los gestos expansivos pueden no tener que ver
tanto con la confianza como con sentirse fisicamente caliente y querer refrescarse. Por eso
es importante no interpretar nunca un gesto solo. Considera siempre varias pistas.

Si ves algo, tenlo en cuenta, pero no llegues a ninguna conclusién de inmediato. Ten en
cuenta si se repite. Busca otros gestos que puedan reforzar lo que has visto o dar evidencia
de la interpretacién opuesta. Verifica si el comportamiento se repite con otras personas o en
otros contextos. Témate tu tiempo para analizar realmente todo lo que esté frente a ti.



Buscar reflejos.

Algo importante que debemos recordar es que ciertos gestos pueden significar una cosa en
un contexto o cuando se muestran a una persona, pero tienen un significado diferente en
otro contexto o con otra persona. En otras palabras, ciertos gestos literalmente solo podrian
aplicarse a ti mientras hablas con esta persona. Si no estads muy familiarizado con alguien, un
atajo rapido de lectura y lenguaje corporal es simplemente darse cuenta de si la persona esta
reflejando o no tus gestos, sean los que sean.

Reflejar es un instinto humano fundamental; tendemos a igualar e imitar el comportamiento
y las expresiones de aquellos que nos gustan o con los que estamos de acuerdo, mientras que
no lo hacemos si no nos gusta una persona o la percibimos de forma negativa. Si estds en una
reunién con un cliente nuevo, puedes notar que no importa cuan amigable sea tu voz o con
qué frecuencia sonries y haces gestos calidos con las manos abiertas, este responde con
frialdad y gestos cerrados, sin reflejar tu optimismo. Aqui, los gestos en si mismos son
irrelevantes; es el hecho de que no se comparten lo que le demuestra que la persona con la
que estas tratando no es receptiva, es hostil o se siente amenazada.

Prestar atencion a la energia.

Esta no es una idea esotérica: en un grupo, simplemente toma nota de dénde se concentran
la intencidn, el esfuerzo y la atencién. Observa dénde fluye la energia. A veces, el «lider» de
un grupo es solo de nombre; el poder real puede estar en otra parte. Uno solo tiene que
observar cuanto interés y atencién hay hacia un bebé en la habitacién para ver esto en
accidn; el bebé dice y hace muy poco, pero sin embargo llama la atencién de todos los
presentes. De manera similar, una familia puede tener al padre como el «lider» oficial, y él
puede gesticular y hablar en voz alta para cimentar esta percepcién. Pero presta atencién y
podras ver que es su esposa a quien se difiere constantemente, y cada miembro de la familia
puede mostrar con su lenguaje corporal que, de hecho, son las necesidades de su madre las
que tienen prioridad, a pesar de lo que se afirma verbalmente.

La voz mds poderosa en una habitacién no es necesariamente la mas fuerte. Se puede
entender mucho sobre la dindmica de poder en un grupo observando para ver dénde fluye la
energia. ;Quién habla mas? ;Con quién habla la gente siempre y c6mo? ;Quién parece ser
siempre el centro de atencién?

Recuerda que el lenguaje corporal es dindmico.

Cuando hablamos, el contenido de nuestro idioma no se trata solamente de las palabras y la
gramatica que usamos para unirlas. Se trata de cémo hablamos. ;Decimos mucho o poco?
;Con qué tono de voz? ;Las frases son largas y complicadas o cortas y concisas? ;Esta todo
redactado de manera tentativa, como una pregunta, o se expresa con seguridad, como si
fuera un hecho conocido? ;Cual es la velocidad de entrega? ;Qué tan fuerte? ;Esta claro o
murmurando?

De la misma manera que la informacién verbal puede variar en la forma en que se comunica,
la informacién no verbal también puede variar. Los gestos no son cosas estaticas, fijas, sino
expresiones vivas que se mueven en el tiempo y el espacio. Observa el flujo de informacién
en tiempo real. Observa cdmo las expresiones cambian y se mueven en respuesta al entorno
y a quienes se encuentran en él. No sientas curiosidad por «captar» un gesto discreto, sino
mas bien observa el flujo de gestos a medida que cambian.

Por ejemplo, observa cémo camina una persona. Caminar es como una postura corporal pero
puesta en movimiento. Los pasos lentos y arrastrados sugieren falta de confianza, mientras



que los rapidos y largos sugieren optimismo y entusiasmo. Interésate en cémo una persona
responde a los demds en una conversacién o en su estilo de hablar con quienes estan en
posiciones de poder. Una vez que comiences a buscar, te sorprenderds de la gran cantidad de
informacidn que estd esperando a ser notada.

El contexto lo es todo.

Finalmente, vale la pena repetirlo: ningtin gesto ocurre en el vacio. La comunicacién no
verbal debe considerarse en relaciéon con todo lo demas, al igual que la comunicacién verbal.
Establece patrones y aprende sobre el comportamiento de una persona a lo largo del tiempo,
en diferentes contextos y hacia diferentes personas. Considera la situacién y el entorno: es
comprensible sudar y tartamudear durante tus votos matrimoniales o una entrevista
importante; hacerlo cuando se te pide que expliques por qué estas husmeando en los cajones
de alguien es un poco mas sospechoso.

Recuerda que todos tienen su propia personalidad unica e idiosincratica. Considera en tu
analisis el hecho de que las personas son introvertidas o extrovertidas, pueden favorecer las
emociones o el intelecto, pueden tener una tolerancia alta o baja al riesgo y la adversidad,
pueden prosperar en situaciones estresantes o hundirse en ellas, y pueden ser espontaneas y
casuales o enfocarse en las metas de forma seria. Nuestros impulsos instintivos y
evolutivamente programados no se pueden ocultar ni resistir, pero pueden adoptar formas
ligeramente diferentes segtin nuestras personalidades tnicas.

Es cierto que leer las expresiones faciales y el lenguaje corporal es una habilidad que
requiere tiempo y paciencia para dominarla. No existen trucos rapidos y faciles para
comprender las motivaciones mas profundas de las personas. Sin embargo, recuerda los
principios anteriores y concéntrate en perfeccionar tus poderes de observacidn, y pronto
desarrollaras una habilidad para ver y comprender incluso los pequefios detalles de
comportamiento que se te podrian haber escapado anteriormente. Vivimos en un mundo
dominado por las palabras y el lenguaje. Pero cuando te conviertes en un estudiante de la
comunicacién no verbal, no es exagerado decir que te abres a un mundo completamente
diferente, a veces bastante extrario.

El cuerpo humano es un todo: 1éelo de esa forma

Todo el mundo ha escuchado una estadistica espontanea que suena algo asi como: «El
noventa por ciento de tu comunicacién es realmente no verbal». Imaginamos que la
comunicacidn es principalmente una cuestion de lenguaje, simbolos, ruidos y sonidos, e
imagenes en una pagina, mientras que la persona que crea el lenguaje es una entidad fisica
separada que ocupa un espacio.

Pero en realidad, el limite entre lo verbal y lo no verbal, el medio y el mensaje, siempre es un
poco difuso.

En las secciones anteriores, hemos considerado explicitamente cémo se puede «leer» a una
persona incluso més allé del contenido que eligen transmitirte deliberadamente. En otras
palabras, no solo estas escuchando el mensaje que estan enviando, sino también los escuchas,
como si su propio cuerpo fuera algo para leer e interpretar.

En la discusidn sobre la deteccién de engafios o sentimientos verdaderos ocultos, asumimos
que lo que estd dentro de una persona se manifestard invariablemente de alguna manera en
el exterior de una persona. Esto se debe a que instintivamente entendemos que los seres



humanos son un todo, es decir, lo verbal y lo no verbal son en realidad aspectos diferentes de
la misma cosa. ;Cudl es realmente la distincién entre las palabras y los labios que las dicen?
(El cuerpo y el gesto que hace el cuerpo?

Esto puede parecer un poco abstracto, pero resulta que ahora hay una investigacién
interesante que respalda la idea de que la comunicacién en su conjunto puede entenderse
como una expresion completa de un ser humano. En primer lugar, ;has mantenido alguna
vez una llamada telefénica con alguien y has podido saber instantdneamente si la persona
con la que hablabas estaba sonriendo o no? Los gerentes de los centros de llamadas le diran a
su personal que la gente puede «escuchar sonrisas» por teléfono, pero ;cémo crees que esto
es realmente posible?

Tiene sentido cuando consideramos que una voz no es un simbolo abstracto, sino una parte
real y fisioldgica del cuerpo humano. El investigador del Instituto Donders de la Universidad
de Radboud, Wim Pouw, publicé algunos hallazgos interesantes en la revista PNAS en 2020.
Estaba interesado en el tema que todos parecemos entender instintivamente: que los gestos
con las manos y las expresiones faciales pueden ayudarnos a comprender mejor lo que se
estd comunicando; de hecho, a veces un gesto puede ser fundamental para que
comprendamos el mensaje.

En un experimento, Pouw pidid a seis personas que hicieran un ruido simple (como «aaaaa»)
pero que lo emparejaran con diferentes gestos de brazos y manos mientras hablaban. Luego
pidié a otros treinta participantes que escucharan solo las grabaciones de los sonidos.
Sorprendentemente, los participantes pudieron adivinar cudles eran los movimientos que
los acompariaban e incluso imitarlos por si mismos. jPodian decir cual era el movimiento,
dénde se realizé e incluso qué tan rapido se hizo el gesto!

;Cémo? La teoria de Pouw es que las personas son capaces de detectar inconscientemente
cambios sutiles pero importantes en el tono y el volumen de la voz, asi como cambios de
velocidad, que acomparian a diferentes gestos. Cuando haces un gesto, todo tu cuerpo se
involucra, incluida tu voz. En otras palabras, cuando escuchas una voz, estas escuchando
multiples aspectos sobre el cuerpo de esa persona.

Al hablar, el sonido vibra a través de los tejidos conectivos de su cuerpo, pero pueden surgir
diferencias en la tensién muscular si hacemos gestos con otras partes de nuestro cuerpo, y
podemos escuchar estos pequefios ajustes en la voz. Lo mejor de esta habilidad en particular
es que no es necesario que la entrenes, solamente debes ser consciente de ella.
Probablemente nunca pensaste que podrias practicar la lectura del lenguaje corporal por
teléfono, pero puedes hacerlo, jsi comprendes que la voz es simplemente una parte del
cuerpo de una persona!

La voz sola es un aspecto increiblemente rico de la conducta a estudiar. Cuando escuches a
alguien de otra habitacidén, en una grabacién o por teléfono, cierra los ojos e imagina lo que
estd haciendo su cuerpo y lo que esa postura o gesto podria indicar. Sin duda, también se
puede escuchar la edad y el sexo a través de la voz, asi como deducir algo sobre la etnia o
nacionalidad de una persona al escuchar su acento o vocabulario.

Escucha la velocidad, el timbre, el volumen, el tono y el grado de control utilizado. ;Cémo
esta respirando la persona? ;Cémo sus palabras y la forma en que las dice se refuerzan entre
si, o tal vez se socavan entre si? Por ejemplo, alguien que habla por teléfono puede estar
diciéndote lo emocionado que esta por algo, pero su voz lenta e indolente puede sugerirte
que se estad encorvando y doblado sobre si mismo, y exagerando enormemente su



entusiasmo.

Pensar en términos de grupos de mensajes

Alejemos nuestra atencidn de las acciones fisicas individuales que pueden o no significar o
sugerir algo mas y, en su lugar, consideremos el comportamiento humano en términos del
mensaje general que comunica a los demas. Si nos sentimos hostiles y agresivos, por
ejemplo, esta actitud e intencién se manifestara en todas las dreas, desde nuestro lenguaje
hasta nuestras acciones, nuestras expresiones faciales y nuestra voz. En vez de tratar de
imaginar cémo es cada posible manifestacién de agresién, podemos centrarnos en la
agresion en si y observar los grupos de comportamiento resultantes.

La agresidn se muestra comprensiblemente al confrontar gestos, o aquellos que se mueven
activa y enérgicamente hacia un objetivo. Los gestos invasivos y de aproximacién que se
acercan a otra persona pueden significar un intento de dominar, controlar o atacar.
Verbalmente, esto podria parecer un insulto o una burla, fisicamente parece estar demasiado
cerca, o incluso exhibirse o exponerse como para demostrar una fuerza superior. La agresién
se trata de gestos repentinos, impactantes y especificos. Es como si todo el cuerpo estuviera
apretado en torno a una tnica intencién.

El lenguaje corporal asertivo, por otro lado, es contundente pero no tan dirigido. Es una
persona que se mantiene firme, es decir, que es centrada, equilibrada, suave y abierta en la
expresion de un deseo sostenido con confianza. La persona agresiva puede gritar, mientras
que una asertiva puede simplemente exponer algo con una especie de certeza muscular que
se puede escuchar en la voz.

El lenguaje corporal sumiso es el complemento: busca gestos de autoprotecciéon que hagan
que la persona parezca mas pequefia, con pequefios y apaciguadores gestos como sonreir en
exceso, estar inmdvil, hablar en voz baja, bajar los ojos 0 asumir una postura vulnerable o no
amenazante.

Esto es distinto a ser genuinamente abierto y receptivo. Las personas relajadas y amigables
mostraran soltura, brazos y piernas abiertos y sin cruzar, expresiones faciales desprotegidas,
habla facil o incluso aflojarse o soltar piezas de ropa para mostrar informalidad.

Esto es un poco como el lenguaje corporal romantico, excepto que alguien que esta
sexualmente interesado también se comportard de manera que enfatice la intimidad. La
atencidn se centrard en la sensualidad (tocar a la otra persona o si mismo, acicalarse,
acariciar, desacelerar, sonrisas calidas) y la conexién (contacto visual prolongado,
preguntas, asentimiento, reflejo). La percepcién abrumadora es la de una invitacién a una
distancia cercana.

El lenguaje corporal engafioso es el caracterizado por una sensacién de tensidn. El engafio es
la existencia de dos cosas en conflicto; por ejemplo, alguien cree una cosa, pero dice otra.
Busca la tensidn que crea tal disparidad. Busca ansiedad, lenguaje corporal cerrado y una
sensacion de distraccién (después de todo, jestan procesando datos adicionales que no
quieren revelarte!). Busca a alguien que parezca estar esforzdndose por controlarse a si
mismo, con un efecto de ansiedad.

Al observar las intenciones detras de la comunicacién general, podemos comenzar a leer el
cuerpo como un todo. Esto hace que sea mds facil recopilar multiples puntos de datos mas
rapidamente y encontrar patrones de comportamiento en lugar de deducir demasiado de un



solo gesto o expresidn. Considera todo el cuerpo humano: las extremidades, la cara, la voz, la
postura, el torso, la ropa, el cabello, las manos y los dedos, todo.
;Puedes ver un grupo de gestos defensivos cerrados? ;Alguien esta tratando de mostrar
poder, fuerza y dominio? ;O simplemente tienen confianza? ;La persona frente a ti estd
tratando de demostrar que es confiable, o que tiene algo realmente valioso que venderte (el
lenguaje corporal del vendedor) o que te estd saludando con franqueza y respeto?
En términos muy generales, busca los siguientes patrones de cuerpo entero:

e Cruzar, acercarse o desconectarse: podria indicar cautela, sospecha, timidez.

e Expansion, apertura, relajaciéon: indica amabilidad, comodidad, confianza,
relajacion.
Adelante, soltura, dirigido: puede hablar de dominio, control, persuasion.
Acicalarse, tocar, acariciar: muestra intenciones romanticas.
Golpe, brusquedad, fuerza, volumen: sefial de energia o violencia, a veces miedo.
Repetir, estar de acuerdo, reflejar: muestra respeto, amabilidad, admiracion,
sumision.

En un sentido aiin mas amplio, considera el comportamiento y la comunicacién en general
como una expresion de aferrarse, aguantar, contener, no abrazar, abrazar con fuerza, etc. Si
conoces a alguien que parece tener una expresion de fuerza y control (aferrarse), puedes
interpretar y comprender mejor todos los puntos de datos mas pequefios: la mano que se
retuerce, los labios apretados y fruncidos, el cefio fruncido, la respiracién superficial que
parece estrangula la voz, el tono agudo, el parpadeo rapido ...
Su cuerpo te esta enviando un mensaje claro y uniforme: uno de tensién. Esta sucediendo
algo grande que la persona trata de mantener en secreto. Més pistas del contexto podrian
decirte si se trata de una admisién incémoda, una mentira o simplemente algo que les
avergiienza compartir contigo.
Aportes
¢ Finalmente, nos metemos directamente en el meollo del asunto. ;C6mo podemos
leer y analizar a las personas solo a través de la vista y la observacién? Cubrimos
dos aspectos principales: las expresiones faciales y el lenguaje corporal. Es
importante sefialar que, aunque muchos aspectos se han probado cientificamente
(con origenes fisioldgicos), no podemos decir que las observaciones simples sean
infalibles. Nunca puede ser definitivo porque hay demasiados factores externos
para tener en cuenta. Pero podemos comprender mejor qué cosas tipicas buscary
qué podemos sacar de ellas.
e Usamos dos tipos de expresiones faciales: micro y macroexpresiones. Las
macroexpresiones son mas grandes, mas lentas y obvias. También se falsifican de
forma rutinaria y se crean conscientemente. Las microexpresiones son lo opuesto a
todas esas cosas: increiblemente rapidas, casi imperceptibles e inconscientes. El
psicologo Paul Ekman identificé una serie de microexpresiones para cada una de las
seis emociones bdsicas y, en particular, también ha identificado microexpresiones
para indicar nerviosismo, mentira o engano.
¢ Ellenguaje corporal tiene una gama mucho mas amplia de posibles
interpretaciones. Generalmente, un cuerpo relajado ocupa espacio, mientras que un
cuerpo ansioso se contrae y quiere ocultarse y consolarse. Hay demasiados detalles



para enumerarlos todos, pero ten en cuenta que la inica forma verdadera de
analizar el lenguaje corporal es primero saber exactamente cdmo es alguien en su
estado normal.

En resumen, necesitamos leer el cuerpo como un todo y buscar grupos generales de
comportamiento que funcionen juntos para comunicar un mensaje unificado. La voz
puede considerarse como una parte del cuerpo y leerse como cualquier otro
lenguaje corporal. Buscar sefales o pistas que sean incongruentes y no encajen bien
con las otras sefales que estan dando, podria revelar que la otra persona esta
tratando de ocultar algo si puedes notar otras sefiales que reafirmen esta
conclusién. Sin embargo, como siempre, las sefiales que has detectado podrian no
tener sentido, asi que asegurate de tener suficientes datos para respaldarlas.



Capitulo 3 Ciencia y tipologia de la
personalidad

Asi como podemos entender cualquier tipo de comunicacién, comportamiento o discurso de
una persona como una expresion directa de su yo total, también podemos incluir en la
mezcla la personalidad. Se puede pensar en la personalidad como un patrén de
comportamiento persistente a largo plazo. Puedes leer un cierto gesto o tono de voz, pero
ese mismo gesto o voz, cuando se repite de manera confiable y con la frecuencia suficiente,
comienza a consolidarse en una persona.

De ello se deduce entonces que, si sabemos un poco sobre el patrén de comportamiento
general persistente y de por vida, tendremos mas contexto para ayudarnos a comprender el
comportamiento especifico que vemos frente a nosotros en un momento dado. En términos
psicolégicos, la personalidad generalmente se entiende como una combinacién especial de
los rasgos tinicos de una persona, es decir, donde se encuentran en mdaltiples continuos
actitudinales.

La mayoria de las teorias de la personalidad estdn interesadas en los ejes fundamentales en
los que difieren las personas: si puedes manejar estos aspectos basicos de la personalidad
humana, la idea es que obtengas una mayor comprensién del comportamiento, tal vez
incluso aprendiendo a adelantarte y predecirlo.

Pon a prueba tu personalidad

Ahora, cualquier discusién sobre el andlisis de la personalidad y la identidad estaria
incompleta sin profundizar en los rasgos de personalidad de los Cinco Grandes, asi como en
el indicador de tipo Meyers-Briggs y los temperamentos Keirsey asociados. Estas son formas
directas de entender quién es alguien, en la medida en que dichas pruebas puedan ser
precisas.

Muy rara vez poseeras esta cantidad de conocimiento sobre alguien a quien desees leer o
analizar, pero nuevamente, vale la pena comprender algunas escalas diferentes sobre las
cuales evaluar a los demas. Es posible que puedas identificar algunos de estos rasgos en otros
y luego comprender sus motivaciones y valores como resultado.

Lo més probable es que, en algiin momento de tu vida, hayas realizado una prueba de
personalidad, aptitud profesional o relacién para aprender més sobre ti. En el contexto del
analisis de las personas, esto no nos llevara a donde queremos. El uso de estas pruebas de
personalidad casi frustra el propésito de analizar a alguien en funcién de las observaciones y
los comportamientos, pero brindan suficiente material para pensar en exactamente qué



rasgos buscar y qué diferencia a las personas.

Con suerte, te has encontrado con uno que buscaba evaluarte en funcién de los cinco rasgos
de personalidad de los Cinco Grandes. Como se menciond anteriormente, esta es una teoria
que descompone la psique humana en cinco caracteristicas generales. Estos cinco factores
simples podrian determinar la pregunta muy compleja que has estado persiguiendo: ;qué te
hace a ti ser como eres y qué hace que otras personas sean como son?

Los cinco grandes

Es una teoria que se remonta al afio 1949, en una investigacion publicada por D.W. Fiske.
Desde entonces, ha ido ganando popularidad y ha sido escrita por personas como Norman
(1967), Smith (1967), Goldberg (1981) y McCrae y Costa (1987). En lugar de evaluarlo como un
todo en funcién de tus experiencias y motivaciones, esta teoria lo reduce a cinco rasgos:
apertura a la experiencia, conciencia, extroversion, amabilidad y neuroticismo.

Es posible que hayas oido hablar de estos puntos anteriormente. Términos como introvertido
y extrovertido se usan mucho en estos dias, pero ;qué significan realmente? Son dos
extremos del espectro. Cada rasgo tiene dos extremos, y aunque no queramos admitirlo,
cada uno de nosotros encarna todos estos cinco rasgos hasta cierto punto. Segiin esta teoria,
es cuanto de cada uno y dénde aterrizamos en el rango entre los extremos lo que determina
nuestra personalidad tnica.

Apertura a la experiencia. El primero de los cinco grandes rasgos de personalidad determina

qué tan dispuesto estas a correr riesgos o probar algo nuevo. ;Saltarias alguna vez de un
avion? ;Qué tal hacer maletas y mudarse al otro lado del mundo para sumergirse en una
nueva cultura? Si tu respuesta a ambas preguntas fue un rotundo si, entonces
probablemente obtengas una puntuacién alta en tu apertura a la experiencia. Buscas lo
desconocido.

En un extremo, las personas con mucha apertura son curiosas e imaginativas. Van en busca
de nuevas aventuras y experiencias. Pueden aburrirse facilmente y recurrir a su creatividad
para descubrir nuevos intereses e incluso actividades atrevidas. Estas personas son flexibles
y buscan variedad en su vida diaria. Para ellos, la rutina no es una opcién. En el otro extremo
del espectro, las personas que estan por debajo de la escala de apertura prefieren la
continuidad y la estabilidad al cambio. Son précticos, sensatos y mas convencionales que sus
compafieros. No son amigos del cambio.

En la vida real, la mayoria de las personas se encuentran en algin lugar entre estos opuestos,
pero el lugar en el que te encuentras en el espectro podria revelar mucho sobre quién eres y
en qué eres excelente.

;Suefias con llegar a ser un gran director ejecutivo o estar a la cabeza de tu campo, por
ejemplo? La apertura se ha relacionado con el liderazgo. Si puedes entretener nuevas ideas,
romper con los paradigmas y adaptarte rdpidamente a nuevas situaciones, es mas probable
que tengas éxito como lider (Lebowitz, 2016).

Fue la decision del cofundador de Apple, Steve Jobs, de auditar una clase de caligrafia en
1973 que afios més tarde conduciria a la tipografia innovadora en los ordenadores Mac. En
ese momento, nadie relacionaba los ordenadores con tipos de letra bonitas, pero Jobs vio
algo que nadie mas pudo ver. Aprovechd la clase de caligrafia, buscé cambiar la forma en que
la gente pensaba sobre los ordenadores y se abrié a una nueva visién del futuro.



Diligencia. Este es el rasgo de la personalidad que te hace cuidadoso y cauteloso. Estds atento

a tus acciones y, a menudo, lo piensas dos o tres veces antes de tomar una decision,
especialmente si no estaba en tus planes originales.

Las personas que tienen altos niveles de conciencia tienden a estar extremadamente
concentradas en sus objetivos. Planifican las cosas, se centran en las tareas detalladas que
tienen entre manos y se cifien a sus horarios. Tienen un mejor control sobre sus impulsos,
emociones y comportamientos, de modo que pueden concentrar mas energia en su éxito
profesional. Si bien es posible que no vivan de una forma tan aventurera como sus
comparieros, tienden a vivir mds tiempo, en parte gracias a sus habitos mas saludables.

En el otro extremo del espectro, las personas que no son tan conscientes tienden a ser mas
impulsivas y desorganizadas. Se desmotivan por demasiada estructura, pueden posponer las
cosas en un trabajo importante y tienen una capacidad mas débil para controlar su
comportamiento. Esto puede conducir a habitos mas autodestructivos, como fumar y abusar
de sustancias, y una incapacidad general para hacer las cosas. El control de impulsos no es
tarea facil para ellos.

Entonces, ;qué tan diligente eres? ;Te gustan los horarios en el trabajo, pero aun asi evitas
hacer ejercicio cuando llegas a casa? Puedes adoptar algunos aspectos de la conciencia, como
los horarios y las listas de tareas, y no otros, como hacer ejercicio o realizar otros habitos
saludables. La mayoria de la gente aterriza en algtn lugar en el medio del espectro de la
diligencia, pero si puede encontrar formas de planificarse y tener un poco mas de orden,
podrias estar prepardndote para el éxito.

La conciencia se ha relacionado con un mejor éxito después de la formacién (Woods,
Patterson, Koczwara & Sofat, 2016), un desempefio laboral mas efectivo (Barrick & Mount,
1991), una mayor satisfaccién laboral y carreras con mayor prestigio y mayores ingresos
(Judge, Higgins, Thoresen y Barrick, 1999). Un estudio de Soldz y Vaillant (1999) también
encontré que los altos niveles de conciencia han ayudado a las personas a adaptarse mejor a
los desafios de la vida que inevitablemente se acercaran a ti sigilosamente.

La conciencia es la medicina preventiva que todos podemos usar para detener los problemas
antes de que comiencen.

Extroversidn. Este es el rasgo que define lo sociable o extrovertido que eres. Los
extrovertidos son féciles de detectar. Son el alma de la fiesta, tienen mucha energia y saben
hablar. Los extrovertidos obtienen su energia de estar cerca de otras personas y se
desarrollan siendo el centro de atencién. Por esa razén, mantienen un amplio circulo de
amigos y aprovechan cada oportunidad para conocer gente nueva.

En el otro extremo estan las personas a las que a menudo les resulta agotador estar cerca de
los extrovertidos: los introvertidos. ;Por qué dedicar tiempo a tratar de entablar una
conversacién con grandes grupos de personas cuando puede estar en casa con sus propios
pensamientos? Los introvertidos no son timidos; simplemente prefieren la soledad a
socializar o la calma al caos.

. Te gustaria que las fiestas de la oficina nunca terminen o te sientes agotado después de
aproximadamente una hora? ;Te gusta conocer gente nueva o prefieres quedarte en casa con
la compatifa de un buen libro? ;Eres una persona mafianera o realmente te despiertas
cuando se pone el sol?

Si a menudo eres el Gltimo en salir de una reunién social, disfrutas estar rodeado de gente y



prefieres la noche, es probable que ocupes un lugar destacado en la escala de extroversion.
Si, por otro lado, te da pavor la idea de ir a fiestas, prefieres quedarte solo en casa y
levantarse temprano para comenzar el dia, probablemente seas mas introvertido.
Dependiendo del dia, es posible que prefieras ir en cualquier direccién. Sin embargo, en
general, las personas suelen estar en algtin lugar del espectro entre las dos opciones.
Amabilidad. Este es el rasgo que identifica cudn amable y comprensivo eres y qué tan calido y
cooperativo eres con los demas.

;Tiendes a interesarte mucho por otras personas y sus problemas? Cuando ve que otros
atraviesan dificultades, ;también te afecta a ti? Si eres empdtico, te preocupas por los demas
y te impulsa el deseo de ayudar, puedes ser una persona bastante agradable. Sientes su dolor
y te ves impulsado a hacer algo al respecto.

En el otro extremo del espectro, las personas que son menos agradables pueden encontrar
que se interesan menos por la vida de otras personas. En lugar de tratar de trabajar juntos
para resolver un problema, es posible que prefieran hacerlo solos. No estan de acuerdo
porque estan decididos a hacer exactamente lo que quieren hacer. Debido a su naturaleza, a
menudo se les percibe como ofensivos o desagradables.

Todos tenemos diferentes umbrales de cudnto estamos dispuestos a hacer por los demas y
cudnto estamos dispuestos a trabajar juntos. Ese limite es donde te clasificas en el espectro
de la amabilidad.

El motivo por el que la gente es tan agradable todavia estd en debate. Para algunos, es la
preocupacién genuina por el bienestar de los demas. Para otros, es el resultado de la presién
social y las normas aceptadas. El miedo a las consecuencias puede ser un factor motivador.
Algunas personas agradables pueden estar actuando de esa manera porque les petrifica la
confrontacién social. En cualquier caso, la investigacién ha demostrado que las personas
agradables rara vez son crueles, despiadadas o egoistas (Roccas, Sagiv, Schwartz y Knafo,
2002). Si estds buscando formas de ser un poco mas feliz, averiguar dénde te encuentras en el
indice aceptable puede ser una buena forma de comenzar.

Neuroticismo. Todos tenemos dias en los que nada es lo que parece. Crees que tus

comparieros de trabajo estdn tratando de hacerte la vida imposible. Estas tan ansioso que no
puedes dormir.

Te sientes como si estuvieras atrapado en una pelicula de Woody Allen. Pero si tienes
muchos de esos dias, hasta el punto en que te sientes mas deprimido que animado, es posible
que tengas niveles altos del dltimo de los cinco grandes rasgos: el neuroticismo. Este es el
rasgo de personalidad que esencialmente mide qué tan estable eres emocionalmente.
Identifica tu capacidad para permanecer estable y equilibrado frente a la ansiedad, la
inseguridad o la distraccidn constante.

Los neurdticos tienden a afrontar la vida con una alta dosis de ansiedad. Se preocupan mas
que la mayoria y su estado de 4nimo puede cambiar rapidamente y con pocas indicaciones.
Este tipo de comportamiento puede hacerlos propensos a estar estresados o incluso
deprimidos.

Aquellos en el lado menos neurdtico del espectro tienden a ser mas estables
emocionalmente. Cuando el estrés se les presenta, les resulta més facil lidiar con él. Los
episodios de tristeza son pocos y espaciados, y ven menos razones para estresarse por lo que



sea que se les presente.

;Utilizas el humor para afrontar un desafio o los problemas tienden a estresarte? ;Eres
bastante sensato todo el dia o cambias de calor a frio en un santiamén? Si te tomas las cosas
con calma y, por lo general, solo tienes un estado de 4&nimo por dia, probablemente seas
menos neurético que los demas. Pero si tienes muchos estados de 4nimo en el espacio de un
corto periodo de tiempo y estés ansioso la mayoria de las veces, probablemente estés en el
lado mas neurdtico.

Sin embargo, ser neurdtico no tiene por qué ser todo pesimismo. Después de todo,
preocuparnos por nuestra salud es lo que nos mantiene tomando vitaminas y visitando el
consultorio del médico para revisiones. En ese caso, la ansiedad de los neurdticos puede
mantenerlos un paso por delante de muchas maneras.

Al final, tenemos cinco escalas que han demostrado ser elementos importantes de la
personalidad para que evalties a las personas. Supongamos que comienzas a trabajar con un
nuevo socio comercial y otros te advierten con anticipacién que trabajar con esta persona
puede ser complicado y que suele ser bastante grosera. En la conversacién, notas que es un
poco frio y brusco. No parece observar las sutilezas sociales. Después de un mes de trabajar
juntos, comprendes que esto es mas una cuestién de su personalidad, es un patrén de
comportamiento que se muestra a todas las personas, en todos los contextos.

Recuerdas esto en tu préxima reunién y sugieres una idea un tanto controvertida. Tu socio
comercial inmediatamente parece un poco hostil y convencido. Cruza los brazos, frunce un
poco el cefio.

Otra persona podria haber asumido que este lenguaje corporal fue un rechazo directo de tu
idea, pero tu, entendiendo su personalidad como un punto de referencia, puedes leerlo por lo que
es: negocios como siempre. Contintas afirmando tu sugerencia y no te sorprendes cuando tu
compafiero finalmente acepta con entusiasmo, a pesar de que inicialmente parecia bastante
severo y poco comunicativo.

De esta manera, la personalidad es otro punto de datos (poderoso) para ayudarte a
interpretar y dar sentido a la informacién con la que te enfrentas en el momento. Otra
herramienta de personalidad de este tipo es el Indicador de tipo Myers-Briggs (MBTI), asi
como los temperamentos Keirsey posteriores.

Jung y el MBTI

El MBTTI ha sido uno de los métodos mas populares para que las personas se evalten y se
categoricen a si mismos; por supuesto, esto significa que debemos entenderlo para
categorizar a los demds. En general, la prueba se basa en cuatro dicotomias muy distintas,
que puedes imaginar simplemente como rasgos, similares a los Cinco Grandes. La gente ha
comparado el MBTI como algo que funciona puramente como un hordéscopo moderno. Por
supuesto, ninguna prueba es infalible, y esto no significa que atin no pueda brindarte
informacién importante sobre el caracter o la identidad de una persona.

El MBTI se desarroll$ alrededor de la época de la Segunda Guerra Mundial. Myers y Briggs
eran dos amas de casa y observaron a muchas personas aprovechar oportunidades laborales
de cualquier manera. Sin embargo, les molestaba que muchas de esas personas aceptaran
trabajos que no necesariamente pertenecian a sus habilidades. Combinaron sus
observaciones con el trabajo del psicélogo Carl Jung, quien crefa que los arquetipos



provenian de modelos de personas, comportamiento y sus personalidades. Sugirié
fuertemente que estos arquetipos vinieron de forma innata debido a la influencia del
comportamiento humano.

Por lo tanto, el MBTI se desarroll$ con la intencién de ayudar a las personas a encontrar
trabajos y carreras que se adaptaran mejor a sus personalidades innatas. Como se menciond,
hay cuatro dicotomias o rasgos generales:

Para la personalidad, el espectro es de extrovertido (E) a introvertido (I).

Para la percepcidn, el espectro va desde la percepcion (S) hasta la intuicion (N).
Para juzgar, el espectro es pensar (T) para sentir (F).

Para la implementacion, el espectro es juzgar (J) para percibir (P).

La idea es que todos puedan medirse a lo largo de estos cuatro espectros, y surgiran ciertos
patrones para que puedas descubrir tu tipo de personalidad.

La primera dicotomia, extroversion versus introversion, significa tanto la fuente como la
direccidén de la expresidn energética de una persona. Ten en cuenta que esto se define de
manera ligeramente diferente al rasgo de extroversién de los Cinco Grandes.

Un extrovertido y su expresidn de energia ocurren principalmente en el mundo externo.
Cuando estan en presencia y compafifa de otros, los extrovertidos pueden recargar energias.
Para un introvertido, su fuente de energia ocurre principalmente en su mundo interno.
Tener espacio para si mismo es ideal y puede resultar el mejor modo de recargar esa
expresion de energia.

Las personas extrovertidas estdn orientadas a la accién en comparacién con las personas
introvertidas, que estan mas orientadas al pensamiento. Por ejemplo, en un aula, a los
estudiantes extrovertidos les gusta participar en discusiones y presentaciones grupales. Sus
interacciones con otros estudiantes proporcionan ese sentido de responsabilidad por sus
tipos de personalidad. Un estudiante introvertido preferiria trabajar solo en proyectos y se
sentiria algo incomodo durante las discusiones de toda la clase. Les gusta poder pensar por si
mismos y trabajar a través de evaluaciones por si mismos también.

La segunda dicotomia, sensacién versus intuicién, representa cémo alguien percibe la
informacién.

Cuando una persona estd sintiendo, cree que la informacién recibida directamente de ese
mundo externo. Esto puede venir en forma de usar sus cinco sentidos: vista, olfato, tacto,
gusto y oido. Las decisiones se toman de formas mas inmediatas y basadas en la experiencia.

Para alguien que usa la intuicidn, él o ella cree en la informacién de un mundo interno, su
intuicién, sobre la evidencia externa. Esto viene en forma de tener ese «presentimientoy. El
o ella profundiza un poco més en los detalles e intenta conectar patrones. Puede pasar un
poco més de tiempo antes de que se pueda tomar una decisién.

La deteccidn tiene que ver con creer en informacidn que es méas concreta y tangible que la



intuicién, que se trata mas de observar las teorias o principios subyacentes que pueden
surgir de los datos. Un oficial de policia siempre usara evidencia y datos para respaldar sus
afirmaciones para realizar un arresto porque esta informacién se puede medir. Por otro lado,
un abogado mostraria més intuicién porque podria haber mucho mas en el contexto que se
presenta, lo que lo ayuda a defender a sus clientes.

La tercera dicotomia, pensar versus sentir, tiene que ver con cémo una persona procesa la
informacién. Pensar es cuando alguien toma una decision principalmente a través del
proceso de pensamiento 16gico. También piensan en medios tangibles, donde buscan reglas
para guiar su toma de decisiones.

Frente a esto esta la sensacién de que alguien preferiria tomar una decisién basada en la
emocion. Para tomar decisiones, estas personas miran lo que valoran como un medio para
elegir su mejor opcién. Pueden considerar que los pensadores son frios y desalmados.

El pensamiento ocurre principalmente cuando alguien expone todas las razones posibles y
practicas para tomar una decisién sensata. Basicamente, alguien va a tomar una decisién
utilizando su cerebro. Sentimiento es cuando alguien tomara esa decisién desde el corazén.
Las personas que compran viviendas firmaran el papeleo en funcién de los precios y el valor
de reventa (pensamiento) versus los que compran para quedarse en sus antiguos vecindarios
(sentimiento).

La cuarta dicotomia, juzgar versus percibir, es cémo alguien implementara la informacién
que ha procesado.

Organizar eventos de la vida es cémo alguien lo juzgaria y luego lo usaria, como regla, para
cefiirse al plan. A estas personas les gusta tener orden y estructura. Su sentido de
autocontrol proviene de poder controlar sus entornos tanto como sea posible. Los que suelen
juzgar normalmente usaran experiencias previas como catalizador para continuar o evitar
ciertos comportamientos mas adelante. También les gusta que las cosas se arreglen y acabar
con ello.

La improvisacién y la exploracién de opciones es lo que haria alguien con la percepcién. A
estas personas les gusta tener opciones y ven la organizacién como un limite a su potencial.
Les gusta tomar decisiones cuando son necesarias y les gusta explorar la solucién de
problemas y la elaboracién de estrategias. Los tipos perceptivos vivirdn de alguna manera el
momento y comprenderdn que hay multitud de opciones disponibles para ellos,
independientemente de cémo hayan ocurrido otras experiencias en el pasado.

Hay un total de dieciséis combinaciones diferentes, o tipos de personalidad, que pueden
surgir de las permutaciones de preferencias en las cuatro dicotomias mencionadas. Estas
ayudan a representar uno de los dos polos que cada persona puede tener en términos de una
dicotomia dominante. Asi que esto es lo que define los dieciséis tipos de personalidad
diferentes, ya que a cada uno se le puede asignar un acrénimo de cuatro letras.

Entonces, por ejemplo, las siglas en inglés ESF] significaria extrovertido, sentir, sentir y
juzgar. Estas personas pueden ser las que ves en las comedias de televisién que chismean



sobre todo el mundo y cuyo principal objetivo en la vida es estar casado y tener hijos, solo
para poder cotillear con otras mamas del vecindario. Por supuesto, esta es una
categorizacidn tan estereotipada que duele, pero, no obstante, observar y categorizar a
alguien en base a estas cuatro simples letras puede desbloquear una comprensién mas
profunda de cualquier persona.

Una gran deficiencia es que el MBTI solo brinda respuestas que son definitivas y no tiene en
cuenta el hecho de que las personas generalmente no son unilaterales en sus rasgos. Las
personas no estan completamente en un extremo del espectro u otro. El MBTI solo les da a
las personas dos extremos del espectro, no algo intermedio. Por lo tanto, la mayoria de las
personas pueden ser moderadas en muchos otros rasgos. Por ejemplo, podria ser un
cuarenta y cinco por ciento extrovertido y un cincuenta y cinco por ciento introvertido, pero
el MBTI lo llamaria introvertido sin sutilezas.

Otro defecto no reside en el MBTI en si, sino en el hecho de que todos estamos cambiando a
lo largo de nuestras vidas. El profesor David Pittenger de la Universidad Marshall descubrié
que cuando se realiza una nueva prueba del MBTI en un periodo corto de tiempo, hasta el
cincuenta por ciento de las personas se clasificaran en un tipo diferente. Con el tiempo y
como se esperaba, las personas pueden cambiar. Los resultados de sus MBTI pueden cambiar
en un lapso de dias o semanas dependiendo de sus estados de dnimo o influencias de sus
entornos externos e internos. Estos factores no dirdn nada sobre sus tipos de personalidad
reales.

;Cémo podemos utilizar esta teoria de manera practica, en nuestro dia a dia en los
encuentros con la gente? Lamentablemente, no es nada facil adivinar simplemente cudl seria
el tipo de MBTI de alguien (jaunque muchas personas lo hacen con total abandono!). Dado
que no podemos dar a todos los que conocemos una versioén escrita completa de la prueba,
debemos intentar utilizar los trazos generales de la teoria para obtener una comprensién
general y mas ad-hoc de las personas en contextos naturales.

Pruébalo ti mismo: la préxima vez que conozcas a alguien nuevo, trata de determinar si es
mas introvertido o extrovertido (g,o estd en un punto intermedio?). Ten en cuenta su
lenguaje corporal, su comportamiento y todas las pistas de contexto disponibles para ti. A
continuacidn, pregintate si es probable que sean mas intuitivos o sensibles. La persona
tactil, practica y directa puede ser mas sensible que el pensador de «panorama general» que
es mas propenso a decir «bueno, eso es complicado» a todas las preguntas, sin importar cudn
simples sean.

Para determinar si piensan o se sienten mds inclinados, escucha su idioma, el contenido de
su discurso y hacia dénde va su enfoque. ;Te estan involucrando en hechos, ideas, planes
abstractos? ;O estan hablando de personas y relaciones? Para distinguir los tipos que juzgan
de los perceptores, toma nota de la actitud general hacia la vida: ;parecen relajados,
abiertos, no comprometidos? ;O tienes la sensacién de que esta persona toma decisiones
constantemente y siempre tiene un plan o estd a punto de hacer uno?

Concentrarse en las personas que utilizan solo uno o dos de estos aspectos es suficiente para



delimitar las personalidades potenciales. Como siempre, ten cuidado con tus prejuicios y
suposiciones (por ejemplo, la persona no esta en lo mas minimo orientada hacia los
sentimientos, es solo un ambiente relajado y jestd muy enamorada de ti!). Puedes probar su
teoria en el momento ajustando su estilo de comunicacién y observando los resultados.

Sabras que estds hablando con una persona mas pensante cuando responda mejor a una
nueva idea fascinante que compartas, pero encuentra tu entrafiable anécdota personal un
poco aburrida, por ejemplo. Si la persona con la que estds conversando sigue queriendo
llevar la discusién a una conclusién definitiva, podrias adivinar que esta mas cerca del lado J
que del P. Una vez mas, sin embargo, todo depende del contexto.

También vale la pena recordar que los diferentes entornos tienden a sacar a la luz diferentes
rasgos de personalidad. Es casi seguro que tu pareja se comunicara mas con una preferencia
hacia los sentimientos cuando hable sobre su matrimonio que cuando esté en su lugar de
trabajo, y esto no tiene nada que ver con su orientacién de sentimiento/pensamiento.

Temperamentos de Keirsey

Una forma popular de entender el MBTI es a través de los cuatro temperamentos de David
Keirsey. Ayudé a organizar la informacidn que la gente recibia del MBTI para reducirla de
dieciséis tipos de personalidad a cuatro temperamentos generales. Dentro de cada
temperamento, Keirsey también identificé dos tipos de roles que uno podria desempefiar de
manera instintiva y natural.

Temperamento uno: El guardian

Esto sucede cuando alguien se convierte en sensor y juez. Estas personas anhelan pertenecer,
contribuir a su sociedad y tienen confianza en sus propias habilidades.

Los guardianes también son concretos y mas organizados. Buscan seguridad y pertenencia
sin dejar de preocuparse por sus responsabilidades y deberes. La logistica es una de sus
mayores fortalezas; son excelentes en organizacion, facilitacién, apoyo y verificacién. Sus
dos roles son administradores y conservadores.

Los administradores tienden a ser las versiones proactivas y directivas de los tutores. Son
mas eficientes en la regulacién. Los conservadores son las versiones reactivas y expresivas
de los tutores y su mejor inteligencia es el apoyo.

Temperamento dos: El artesano

Esto ocurre cuando un individuo prueba como sensor y perceptor. Estas personas viven
libremente y a través de una gran cantidad de eventos llenos de accién.

Los artesanos son completamente adaptables. Suelen buscar estimulacién y virtuosismo. Los
artesanos estan muy preocupados por lograr un gran impacto y una de sus mayores
fortalezas son las tacticas. Son extremadamente competentes en localizar problemas,
resolucién de problemas y agilidad. También tienen la capacidad de manipular



herramientas, instrumentos y equipos.

Los artesanos tienen dos roles: operadores y animadores. Los operadores son la versién
directiva y proactiva de los artesanos. Tienen una alta capacidad de agilidad y son los
artesanos y promotores atentos de las variantes de roles. Los animadores son las versiones
mas informativas y reactivas de los artesanos. Tienen una gran forma de improvisar y estdn
atentos a los detalles.

Keirsey estima que alrededor del ochenta por ciento de la poblacién se clasifica como
artesanos o guardianes.

Temperamento tres: El idealista

Esto sucede cuando alguien resulta ser intuitivo y sensible. Estas personas encuentran
sentido en sus vidas mientras se ayudan a s{ mismos y a los demads a ser la mejor versién de si
mismos. Valoran la singularidad y la individualidad.

Los idealistas son abstractos y pueden ser compasivos. Trabajan para buscar valor y
significado a casi todo. Les preocupa su propio crecimiento personal y poder encontrar sus
verdaderas identidades. Son muy buenos en la diplomacia y tienen fortalezas para aclarar,
unificar, individualizar e inspirar a los demas. Tienen dos roles: mentores y defensores.

Los mentores son las versiones proactivas y directivas de los idealistas. Son muy buenos en
el desarrollo y sus diferentes roles atentos son los de consejeros y profesores. Los defensores
son los idealistas reactivos e informativos que son muy buenos mediadores.

Temperamento cuatro: Lo racional

Esto ocurre cuando alguien prueba su intuicién y su capacidad de pensar. Siempre hay un
impulso para incrementar el conocimiento de estas personas y son muy competentes. Suelen
tener una sensacién de satisfaccién personal.

Los racionales son objetivos y abstractos. Buscan ser maestros en su oficio y tener
autocontrol. Por lo general, se preocupan por su propio tipo de conocimiento y competencia.
La estrategia es su mayor fortaleza y tienen la capacidad de investigar, disefiar,
conceptualizar, teorizar y coordinar de manera légica. Sus dos roles son coordinadores e
ingenieros.

Los coordinadores son las versiones proactivas y directivas de los racionales. Son excelentes
para organizar y sus roles variantes son mentes maestras y mariscales de campo. Los
ingenieros son las versiones reactivas e informativas de los racionales.

Los temperamentos de Keirsey tienen la capacidad de llevar la evaluacién de los rasgos de
personalidad unos pasos mas profundos que la del MBTI. Ayuda a evaluar los resultados de
una persona en relacién con otros rasgos, mientras que el MBTI se centra en cada rasgo
individualmente. Pero al igual que el MBTI, ningtin individuo puede tener un solo
temperamento. Casi todas las personas tendran rasgos de todos los temperamentos, por lo



que seria extremadamente dificil identificar una sola categoria.

Los temperamentos en general tienen la capacidad de dar a las personas una mejor idea de
cémo son y de lo que pueden hacer para cambiar su personalidad. Ser un tipo de
personalidad simplemente le dice a alguien cémo es, pero los temperamentos ven maés alla
de esa interpretacion superficial. La identificacién del temperamento permite a las personas
puntuarse a si mismas y potencialmente hacer un cambio para mejor. Tienen méas conciencia
de si mismos y pueden adaptarse mejor si es necesario.

Ambas pruebas tienen la capacidad de proporcionar informacién ttil y, al menos, le brindan
un punto de partida para analizar a alguien. Dependiendo de algunas observaciones iniciales
provisionales, podria cambiar la forma en que te comunicas con una persona, las preguntas
que hace y la forma en que habla. Esto podria ayudarlo a recopilar de forma encubierta méas
informacién, esencialmente utilizando su compromiso con alguien como un experimento
continuo en el que prueba y vuelve a probar sus hipétesis sobre esa persona.

Esto no es tan frio como suena; de hecho, las personas que tienen un don natural en este tipo
de lectura de personas a menudo son percibidas por los demas como mas interesantes,
agradables, atractivas, inteligentes y empdticas. Por ejemplo, si estuvieras hablando con
alguien que sospechabas que era un idealista, puedes asegurarte de felicitarlo de una manera
que sepa que agradecerias: le dirias que es amable o que esté haciendo un buen trabajo en el
mundo.

Si tuvieras un desacuerdo con alguien que te estaba enviando pistas sélidas de que podria ser
un artesano, podrias intentar resolver el conflicto refiriéndote a los beneficios practicos de
hacerlo, en lugar de apelar a la «légica», tratando de impulsar sus botones emocionales o
apelar a una convencién o autoridad.

Pasamos a la tltima de nuestras pruebas de personalidad en el Eneagrama, que funciona de
manera similar al temperamento de Keirsey.

El Eneagrama

La prueba del Eneagrama se desarrollé en la década de 1960 como una forma de que las
personas alcanzaran la autorrealizacidn. La atencidn se centra principalmente en la
superacién personal porque obliga a las personas a enfrentar sus propias fallas de frente. Lo
que lo hace tinico es que tiene como objetivo identificar el cdmo y el por qué en lugar de qué
hace la gente. En lugar de sumergirse en las minucias, es ttil tener una visién general amplia
de los diferentes tipos posibles de resultados del Eneagrama y tratar de identificarse en ellos.

Hay nueve tipos que se pueden identificar al realizar esta prueba.

Tipo uno: el reformador. Este tipo de personas suelen preocuparse por tener siempre la
razdn y tener un alto nivel de integridad. También pueden considerarse criticos y farisaicos.
Los ejemplos incluyen sacerdotes y médicos.

Tipo dos: el ayudante. Estas personas anhelan ser amadas y apreciadas. Suelen ser muy
generosos, pero también pueden considerarse manipuladores y orgullosos. Los ejemplos



incluyen madres y maestros.

Tipo tres: el triunfador. A este tipo de personas les encanta ser elogiadas y aplaudidas. Son
adictos al trabajo, lo que puede hacerlos narcisistas y vanidosos. Los ejemplos incluyen
actores y estudiantes.

Tipo cuatro: el individualista. Por lo general, estos tipos buscaran significado en sus vidas
con la necesidad de ser tnicos. Ciertamente son creativos, pero también pueden ser
malhumorados y temperamentales. Los ejemplos incluyen musicos y pintores.

Tipo cinco: el investigador. Estas personas se esfuerzan por ser informadas y competentes.
La mayoria de las veces, son muy objetivos, pero tienden a acumularse. Un ejemplo incluye a
los investigadores.

Tipo seis: el leal. Estas personas son reflexivas en su planificacién y son muy leales a las
personas que les importan. Cuestionan todo, y esto puede hacerlos sospechosos y
paranoicos. Los ejemplos incluyen supervivientes y agentes de policia.

Tipo siete: el entusiasta. A este tipo de personas les gusta la aventura y son muy enérgicas.
Sacan lo mejor de todo y esto puede obligarlos a ser imprudentes y excesivamente
indulgentes. Los ejemplos incluyen a los que buscan emociones fuertes y a los actores.

Tipo ocho: el retador. Estas personas siempre deben tener el control o tener poder. Son
asertivos, lo que puede parecer agresivo y extremo. Los ejemplos incluyen padres
autoritarios o personas en el ejército.

Tipo nueve: el pacificador. Por dltimo, estas personas son estables y median situaciones.
Normalmente son tranquilos y lo aceptan todo. Pero este tipo de comportamiento ingenuo
puede hacerlos ajenos a las cosas negativas que suceden a su alrededor. Los ejemplos
incluyen hippies y abuelos.

Algunas personas pueden exhibir un poco de cada uno de estos tipos o ser mas dominantes
en algunos. Realizar el examen permite que las personas se comprendan mejor a si mismas y
por qué actiian de la manera en que lo hacen en determinadas situaciones. La prueba obliga
a las personas a verse a si mismas de una manera mas profunda que potencialmente podria
desbloquear formas inconscientes de pensar.

Considera estas pruebas de personalidad como una introduccién tedrica a la lectura y el
analisis de personas, porque el proceso es el siguiente: comprender varias escalas de prueba,
observar a las personas y luego ver dénde podrian encajar. Al final, es posible que obtengas
informacién 1til, pero también puedes estar tratando de catalogar a las personas en
categorias incorrectas o estar equivocado en general acerca de tu percepcién.

Para asegurarte de que estds utilizando estas teorias de la mejor manera posible, debes
recordar que son simplemente modelos, nada més. Los modelos tienen limitaciones y
siempre son simplificaciones excesivas de fenémenos complejos. Una teoria o idea de la
personalidad puede ayudar a que sea mas facil explicar o comprender a la criatura compleja
llamada ser humano, pero debes estar listo para continuar recopilando datos y ajustando tus



percepciones a medida que avanzas.

Digamos que la persona que conociste ayer realmente te parecié un eneagrama de tipo ocho,
el retador. En tu conversacién en el trabajo con esa persona ayer, notaste su lenguaje
corporal contundente y directo: voz firme, postura imponente, interrumpiéndote, contacto
visual directo, mandibula firme y mirada penetrante. Pero luego, cuando te encuentras hoy
con esa persona, fuera del trabajo, notas que su lenguaje corporal en realidad te parece mas
ansioso. ;Podria su aparente contundencia ser una mascara?

En conversaciones posteriores, cambias de modelo y comienzas a comprender que esta
persona no es enérgica en absoluto, sino simplemente confiada y directa en su
comunicacién. Empiezas a verlo como un tipo «racional» entusiasta y enfocado cuya
extroversion es alta pero la conciencia y la amabilidad relativamente bajas. Cuando
comienzas a relacionarte con esa persona teniendo todo esto en mente, de repente te das
cuenta de que realmente estas haciendo clic y jpronto se convierten en amigos muy
cercanos!

Aportes

e Comenzamos nuestro viaje para analizar a las personas como un psicélogo, primero
echando un vistazo a las diversas pruebas de personalidad y viendo qué podemos
extraer de ellas. Resulta, bastante, aunque no se puede decir que sean medidas
definitivas o categorias de personas. En su mayoria, brindan diferentes escalas y
perspectivas a través de las cuales ver a las personas de manera diferente.

e Los cinco grandes rasgos de personalidad son uno de los primeros intentos de
clasificar a las personas en funcién de rasgos especificos en lugar de en su conjunto.
Puedes recordar los rasgos facilmente con el acrénimo OCEAN (por sus iniciales en
inglés): apertura a la experiencia (probar cosas nuevas), conciencia (ser cauteloso y
cuidadoso), extroversion (sacar energia de los demas y situaciones sociales),
amabilidad (calido y comprensivo) y neuroticismo (ansioso y muy nervioso).

¢ A continuacién, el MBTI, aunque util como guia, a veces puede sufrir que las
personas lo traten como un hordscopo y leer lo que desean ver sobre si mismos. El
MBTI funciona en cuatro rasgos distintos y cuanto de cada rasgo eres o no eres. Los
rasgos son generalmente introvertidos/extrovertidos (su actitud general hacia los
demas), intuitivos/sentimientos (cémo percibes la informacién), pensar/sentir
(cémo procesas la informacién) y percibir/juzgar (cémo implementas la
informacioén). Por lo tanto, esto crea dieciséis tipos de personalidad distintos.

¢ El MBTI tiene algunas deficiencias, incluido el uso de estereotipos para clasificar a
las personas, y la falta de coherencia cuando las personas obtienen puntuaciones
diferentes segin sus estados de animo y circunstancias actuales.

e Los temperamentos de Keirsey son una forma de organizar la misma informacion
obtenida del MBTI. Aqui, hay cuatro temperamentos distintos, cada uno con dos
tipos de roles en lugar de dieciséis tipos de personalidad. Los cuatro
temperamentos son guardian, artesano, idealista y racional. Keirsey estim6 que
hasta el ochenta por ciento de la poblacién caia en los dos primeros
temperamentos.

¢ Finalmente, el Eneagrama es la prueba de personalidad final que cubrimos en este



capitulo. Estd compuesto por nueve tipos generales de personalidades: reformador,
colaborador, triunfador, individualista, investigador, leal, entusiasta, retador y
pacificador. Cada tipo esta compuesto por un conjunto especifico de rasgos y, de
esta manera, funciona de manera mas similar a los temperamentos de Keirsey.



Capitulo 4 Deteccién de mentiras 101 (y
salvedades)

Hasta ahora en este libro, hemos pensado en todas las distintas motivaciones que obligan a
las personas a actuar e interactuar con los demas, todas las formas en que sus necesidades
pueden influir en su comunicacién y acciones, cémo el ego juega un papel en la mezcla y
todas las maltiples formas que podemos «leer entre lineas» y considerar el cuerpo en su
totalidad cuando escuchamos todo lo que una persona esta «diciendo».

Al hacerlo, podemos mirar mas profundamente a las personas y entenderlas mejor. Pero
seamos sinceros, una gran parte de este «entendimiento» no proviene solamente de una
curiosidad inocente. Muchos de nosotros tenemos una necesidad (legitima) de entender
mejor a las personas para poder detectar cudndo nos estan manipulando, ocultando algo o
mintiendo abiertamente.

Ser un buen juez de caracter y un excelente lector de personas te convierte en un gran
amigo, amante, padre o colega. Pero también te protege de las intenciones que no son nobles
de los demds. Ya sea para darte cuenta de las mentiras piadosas en tu vida personal, ver a
través de tacticas de citas encubiertas o llegar al fondo de alguien que quiere desviarte a
toda costa (gran reconocimiento a toda la industria de la publicidad), las habilidades que
hemos considerado hasta ahora pueden ser una poderosa estrategia de autodefensa.

En este punto del libro, probablemente estés harto de escuchar la advertencia, pero vale la
pena repetirla: no hay garantias en la lectura de las personas. Hay observaciones, teorias y
mejores conjeturas, pero ninguna técnica estd cien por ciento garantizada para funcionar
para todos, ya que todos tenemos diferentes gestos, personalidades, antecedentes, etc.

Mas bien, lo que tratamos en este capitulo es un gran punto de partida; una herramienta més
para incluir en la caja de herramientas, una lente més a través de la cual ver los datos.
Veremos cdmo los detectores de mentiras profesionales hacen el trabajo, es decir, agentes
del FBI y de la CIA, interrogadores y oficiales de policia que necesitan ser lo mas precisos
posible en espacios de tiempo a veces muy cortos.

El problema: Incertidumbre

Al igual que parece que todo el mundo piensa que conducen mejor que la media, la mayoria
de las personas parece pensar que son buenas para detectar mentirosos, cuando es posible
que no lo sean. Un estudio de 2006 en la revista Forensic Examiner encontrd, de hecho, que las
personas generalmente eran bastante malas para detectar mentirosos, y no importaba su
edad, sus niveles de educacidn, género o confianza para detectar el engafio. De hecho,
incluso los detectores de mentiras capacitados profesionalmente no eran mejores cuando se
trataba de eso.



Otro articulo de 2006 en la Personality and Social Psychology Review dijo que la mayoria de las
personas, incluso psicélogos y jueces, no eran mejores en la deteccién del engafio que la
mera casualidad. Algunas estimaciones dicen que solo cincuenta de cada veinte mil personas
son capaces de detectar a un mentiroso mas de ochenta de las veces, juna tasa de éxito
bastante deprimente! Aunque a nadie le gusta pensar que son especialmente faciles de
engariar, el hecho es que un mentiroso experimentado puede ser extremadamente
convincente. Y aqui es donde comenzamos con nuestro capitulo sobre cémo convertirnos en
un mejor detector de mentiras humano: con precaucién.
El problema es que las cosas en las que normalmente confiamos para ayudarnos a leer a las
personas (expresiones faciales, lenguaje corporal, eleccién de palabras) siempre pueden
mostrar cierto grado de variabilidad. La suposicién es que las personas que mienten se
presentardn todas de la misma manera predecible, cuando esté claro que las diferencias
individuales son tan amplias que hacen que estos trucos y consejos de observacién sean casi
inttiles. Si bien las técnicas que hemos discutido en capitulos anteriores pueden decirnos
mucho sobre la personalidad de una persona sincera que no esta tratando activamente de
ocultar nada, cando se trata de engafio es otra historia.
Un problema atin mayor es que los mentirosos tienen acceso a la misma informacién que los
posibles detectores de mentiras. Si alguien sabe que tocarse la cara a menudo sera percibido
con sospecha, simplemente puede cuidar de no hacerlo. De hecho, si se trata de una persona
que esta muy acostumbrada a mentir, o que de alguna manera casi se cree la historia que te
estd contando, es posible que no muestre ningtn signo.
Entonces, ;por qué molestarse en aprender a detectar mentiras si es algo tan dificil de
acertar? Porque existen ciertas condiciones bajo las cuales la precisién de la deteccién de
mentiras puede mejorar. Si podemos comprender estas condiciones y tenemos expectativas
realistas de nuestra precisidn, en realidad nos convertiremos en mejores lectores de caracter
y es mas probable que evitemos ser engafados.
La deteccién de mentiras es generalmente mas precisa cuando:
e Tienes una base sélida de comportamiento con la que comparar el comportamiento
actual.
e La persona que miente es espontanea, es decir, no ha tenido tiempo para ensayar su
mentira o prepararse.
e La mentira tiene consecuencias reales si son atrapados; esto puede incrementar los
riesgos y poner mas nerviosos a los mentirosos.

Desafortunadamente, no hay una sola sefial o pista que sea un indicador confiable de la
deshonestidad de alguien. Una persona puede volverse repentinamente mas habladora, otra
puede tener un pequefio tic que nunca tendria de otra manera, otra puede volverse muy
seria y distraida. Ademads, incluso si pudieras detectar de manera confiable el nerviosismo,
no puedes vincularlo definitivamente con una mentira; la persona puede estar nerviosa
porque sabe que desconfias de ella.

Podriamos cambiar las cosas y mirarlo desde el otro angulo; en lugar de preguntarnos cémo
podemos mejorar en la deteccién del engafio, ;podemos entender por qué nos engafian en
primer lugar? Desde este punto de vista, no se puede hacer mucho sobre la existencia de los
mentirosos, pero ciertamente podemos mirarnos a nosotros mismos y preguntarnos qué
aspectos de nuestras propias personalidades, creencias o comportamientos estan



permitiendo que la deteccidn pase desapercibida.

Para la mayoria de las personas, mentir se entiende como un absoluto error moral. No nos
gusta mentir, pero también odiamos pensar que nos ha engafiado un mentiroso. Si tenemos
la creencia inconsciente de que nadie realmente nos mentiria, o que podriamos detectarlo si
lo hicieran, estamos preservando nuestro ego de alguna manera y asegurandonos de que el
mundo es en gran parte un lugar justo.

La mayoria de las personas son buenas y honestas, y simplemente no les gusta sentarse a
juzgar a los demads, prefiriendo la comodidad de brindar confianza; ;cuantos de nosotros
creemos falsamente que los demds se comportardn con los mismos escrupulos morales que
nosotros?

Si somos duefios de nuestros propios prejuicios, nuestras expectativas y nuestras propias
creencias inconscientes sobre lo que otros nos dicen, tendremos mas probabilidades de
detectar el engafio. Es agradable imaginar que tienes un buen radar para los mentirosos y
eres un «poligrafo humano» talentoso, pero nada puede obstaculizar tanto la observacién y
el analisis adecuados como la reconfortante creencia de que ya lo has hecho. Los métodos
que usamos en capitulos anteriores para descubrir los valores y la personalidad de una
persona necesitardn una mejora si esperamos usarlos para detectar una mentira.

Todo se trata de la conversacién

Preguntale a un hombre de la calle cémo detectar a un mentiroso y puede que te diga cosas
como, «esquiva la mirada» o «mira hacia arriba y hacia la derecha» o «tartamudea». Incluso
los profesionales debidamente capacitados pueden confiar en algunas de estas técnicas como
formas infalibles de detectar las mentiras. Pero, lamentablemente, si fuera asi de facil,
mentir serfa mucho menos comun y nadie seria engafiado jamas. La verdad es que una buena
deteccién de mentiras va mucho mas all4 de detectar comportamientos aislados.

Por supuesto que el lenguaje corporal importa. Pero, en cierto modo, una mentira es una
construccién verbal: es una narrativa que se presenta de forma dindmica, en tiempo real y
siempre en el contexto de otra persona que escucha en una conversacién activa. Detectar
mentiras es mas que observar como un aguila un tic facial por aqui o una palma sudorosa por
alla. Se trata de trabajar con toda la conversacién.

En la conversacidn, td también estds participando. Puedes hacer preguntas, dirigir la
discusidn y presionar sutilmente a la persona para que te ofrezca informacion, en lugar de
tener que buscarla. Replanteemos la deteccidén de mentiras como una habilidad de
conversacién en lugar de un conjunto de observaciones estaticas tnicas.

Tu cédnyuge estd actuando de manera sospechosa y le preguntas dénde ha estado durante las
ultimas cinco horas. Tu hijo te estd contando una historia sobre cémo le dejaron un ojo
morado. O un colega en el trabajo explica detalladamente por qué ha decidido abandonar su
proyecto. Todas estas son conversaciones vivas y dindmicas, y no simplemente actuaciones
unilaterales dadas en un estrado de testigos.

Tu capacidad para detectar una mentira se reducird a la forma en que te relacionas con la
persona que dice la mentira. Tu interaccién debe ser estratégica y proactiva. Para empezar,
lo primero que debes tener en cuenta es utilizar preguntas abiertas. Deja que la otra persona
hable primero y, a menudo, para darte tiempo de exponer cualquier hecho o hilo
posiblemente conflictivo que puedas desentrafiar mas tarde para demostrar una mentira.



El Dr. Ray Bull de la Universidad de Derby es un profesor de investigacion criminal que ha
estado estudiando el arte y la ciencia de esta técnica conversacional durante afios,
publicando articulos en varias revistas de psicologia, comportamiento y derecho. Su
principal hallazgo es que lo que importa méas que nada es la relacién entre el entrevistador y
el entrevistado, y el proceso de deteccién de mentiras.

Tienes que mantener tus aportes al minimo, al menos al principio. Si tienes alguna evidencia
o informacién propia, quédate en silencio el mayor tiempo posible. Recuerda, el mentiroso
estd en una posicién dificil. Tiene que convencerte de una historia, pero, por lo general, no
sabe lo que tt sabes. Con frecuencia, retener esta informacidn es suficiente para que alguien
suelte accidentalmente algo que resuelva el problema por completo.

Por ejemplo, si tu pareja te estd contando una historia larga sobre cémo pasé la noche con
un amigo, preguntale algunas cosas sobre lo que hicieron juntos, lo que comieron, cémo
estaba el clima en su casa, y asf sucesivamente. Mira lo que dice. Al final de la conversacidn,
puedes revelar que sabes que ese amigo est4 de vacaciones en este momento, pero al no
revelar que lo sabes, le das al mentiroso la oportunidad de contar toda su historia planeada y
revelar el fallo en su propia historia.

Estate atento a cmo se presenta la informacién en general. Los mentirosos suelen ofrecer
un relato completo y muy detallado de una vez, pero tienen poco que ofrecer mas alld de eso
cuando se les hace preguntas. Después de todo, ya lo han ensayado todo en sus cabezas, pero
no han ensayado las respuestas a las preguntas en las que no habian pensado. Sin embargo,
las personas que dicen la verdad tienden a no decir todo a la vez, pero responderan
facilmente cuando se les pregunte mas.

Puedes probar esto directamente: de repente, haz una pregunta cualquiera y no relacionada
en la que la persona definitivamente no habra pensado de antemano. Luego observa si se
estd esforzando para inventar algo en el acto. Los mentirosos también suelen tardar mas en
responder a las preguntas y se detienen mas a menudo mientras narran su respuesta.
Quienes dicen la verdad pueden tener dificultades para recordar algtin detalle, pero se
sentirdn mucho mas cémodos diciendo «No sé», mientras que a menudo se puede ver que un
mentiroso se apresura a inventar algunas tonterias detalladas para llenar su vacio percibido
en el conocimiento.

Si notas una discrepancia o incluso una mentira rotunda, no lo dejes claro. Espera un poco y
observa. Puedes llegar a ver al mentiroso contando activamente una historia ante tus ojos.
Cuando finalmente enfrentes a una persona asi con evidencia de engafio, continia
observando su respuesta. Las personas a quienes se atrapa mintiendo pueden enfadarse o
cerrarse, mientras que una persona que dice la verdad puede simplemente actuar un poco
confundida y simplemente seguira repitiendo la misma historia.

El Dr. James Drikell es el director de Florida Maxima Corporation, que investiga cuestiones
relacionadas con las ciencias del comportamiento, como la deteccién de engafios. Tiene
algunas pistas adicionales sobre cémo analizar las historias de varias personas que pueden o
no colaborar en un engafio. Afirma que cuando dos personas mienten juntas, no se consultan
entre si para contar su historia y no dan més detalles sobre la narracién del otro, mientras
que los que dicen la verdad si lo hacen. Si sospechas que dos personas mienten, observa
cémo interactian entre si; las personas honestas se sentirdn mucho mas cémodas y
proactivas a la hora de compartir la historia.



Usa el elemento sorpresa

Ponte en el lugar de un mentiroso (jo recuerda la dltima vez que dijiste una mentira!). Tienes
muchos pequefios detalles de los que hacer un seguimiento y tienes que parecer tranquilo y
confiado mientras lo haces. Puedes imaginar que es mucho mas facil aclarar tu historia si has
tenido tiempo de repasar todo en detalle primero. En otras palabras, cuanto mas tiempo
tengas para prepararte, mas podras calmar tus nervios y ensayar tu respuesta.

Los mentirosos espontaneos son peores mentirosos. Si puedes arreglarlo de manera que
puedas preguntar/hablar con la otra persona en el momento, es posible que tengas una
mejor oportunidad de descubrirlos mintiendo de manera incémoda y apresurada. Al igual
que con las técnicas de conversacién anteriores, no estas realmente tratando de adivinar si
la historia que se te presenta es verdadera o falsa basandose Gnicamente en el lenguaje
corporal, etc. Més bien, estas tratando de hacer que la otra persona se revele y se tropiece en
su propia red de engafios.

Ya hemos visto que las preguntas sorpresa pueden coger a una persona desprevenida, ya que
alejan a un mentiroso del guion ensayado. Estate atento a cualquier cambio repentino en la
confianza, la velocidad del habla o el contacto visual. Un clésico es si una persona responde a
una pregunta directa y simple de si/no con una respuesta evasiva.

Esto puede indicarles que estdn tratando de ganar tiempo para pensar en una mentira
convincente. Alguien que dice la verdad no tendria problemas para responder de manera
inmediata y directa. Repetir la pregunta u ofrecer una respuesta larga y demasiado detallada
es otra forma de ganar tiempo.

Por ejemplo:

«jOye, alguien se comié el almuerzo que tenia en la nevera! Mike, ;te comiste mis cosas?»
«Eh, jqué es?».

«Ya sabes, mi almuerzo. Lo tenia aqui mismo. Incluso tenia un Post-It...».

«Si, bueno, la gente en esta oficina puede ser bastante astuta ...» .

«Te lo comiste td, jno?».

«;Tu comida? ;Me estés llamando mentiroso?»

«;Lo hiciste, sf 0 no?».

«Hombre... Esto es increible. Ni siquiera puedo creer que lo estas sugiriendo...».

{Y asi sucesivamente!

Una vez mds, todo depende de la forma en que se presenta la historia. Cuando pillas a
alguien con la guardia baja, de repente se pondra un poco nervioso o incluso respondera con
ira. Estate atento a un cambio repentino en el estado de 4nimo o en el habla. Alguien podria
ocultar su pénico al parecer enfadado («;por qué hacerme una pregunta tan estupida?» o
«;Qué? ;No lo sabes?»).

Si sospechas que alguien estd mintiendo y quieres llegar al fondo de la cuestidn, sé casual y
despreocupado, y hazle preguntas rdpidamente y antes de que tenga tiempo de prepararse
una historia. Si puede hacer esto, muchas observaciones del comportamiento o del lenguaje
corporal podrian ser repentinamente mas ttiles: observa el nerviosismo o los intentos de
esconderse, tanto fisica como verbalmente.

Algunas personas pueden actuar de repente un poco ofendidas, o incurrir en la proteccién
divina («jLo juro por Dios!»), en lugar de responder la pregunta de manera directa y sencilla.



Lo que deseas hacer es pillar a una persona en un momento de descuido y observar su
reaccién a las preguntas. Muy ocasionalmente, una persona puede estar tan nerviosa y
avergonzada que inmediatamente confiesa en panico.

Cémo aumentar la carga cognitiva

Decir la verdad es bastante facil: todo lo que tienes que hacer es recordar lo que puedas y
decirlo en voz alta. Decir una mentira es mucho maés dificil, al menos cognitivamente
hablando. No recuerdas nada, estés inventando activamente una nueva historia, una que
debe tener suficiente credibilidad. Una excelente forma de hacer que los mentirosos se
entreguen es poner a prueba sus cerebros ya sobrecargados hasta que cometan un error y te
digan mas obviamente lo que quieres saber.

El mejor enfoque es no comportarse como si estuvieras en una situacién de interrogatorio
formal, contigo desempefiando el papel de detective serio. Mds bien, sé casual, pero mantén
a la persona hablando. Escucha atentamente y aplica una presién suave a las partes de la
historia que parecen un poco fragiles. Con el tiempo, la historia podria desmoronarse o
podrias encontrar una evidente inconsistencia. Si presionas esta inconsistencia, puedes ser
recompensado con aiin mas mentiras o diferencias irreconciliables.

Una técnica muy interesante es comenzar la conversacién hablando directamente sobre
cuan honesta se siente la otra persona. Esto hace que las personas sean mas honestas mas
adelante, o al menos descubriras una tensién entre el deseo de parecer sincero y el acto de
mentir. Esta tensién podria empujar a una persona a confesar por su cuenta o al menos a
tantear su mentira.

El investigador canadiense Jay Olson ha escrito extensamente sobre el poder de la
persuasion, y resulta que las técnicas persuasivas pueden usarse con gran efecto al intentar
desenmascarar los engafios. Tiene sentido: puedes intentar detectar pasivamente una
mentira en otra persona, o puede masajear activamente la verdad de esa persona mediante
preguntas inteligentes y especificas, tacto y técnicas de persuasion.

Cuando aumentas la carga cognitiva, esencialmente le esta dando a la otra persona
demasiado en qué pensar, por lo que su mentira se desmorona. Una técnica ttil es decir algo
falso y observar su respuesta. Esto no solo te dird cual es su comportamiento basico con
respecto a las no verdades, sino que la informacién adicional ser4 la gota que derramara el
vaso. Haz esto varias veces, cambiando entre verdadero y falso, y le estaras pidiendo al
mentiroso que haga muchos malabares en el acto, mentalmente hablando.

También puedes pedirle que te transmita una historia que ya sabes que es cierta, para que
puedas comparar encubiertamente su presentacion con la posible mentira. Esto es util si no
conoces bien a la persona, pero deseas obtener una referencia sobre su comportamiento
normal.

Haz preguntas inesperadas que le haran abandonar temporalmente la historia ensayada.
Cuando vuelva a la historia, es posible que se haya olvidado de los detalles. Toma una parte
intrascendente de la historia y repitela con algo adicional que hayas agregado o un pequefio
detalle incorrecto. Mira lo que hacen. Si realmente piensan que acabas de cometer un error,
pueden aceptarlo y no decir nada.

Has tenido conversaciones normales y naturales toda tu vida; trata de ver si puedes detectar
alguna rigidez, incomodidad o falta de naturalidad en la historia presentada. Si estas muy



avanzado en la conversacién y comienzan a aparecer detalles sospechosos, incluso podrias
comenzar a aludir directamente a las consecuencias de que lo descubran mintiendo. Esto
puede confundir y estresar a una persona, agotando sus recursos cognitivos y haciendo que
sea cada vez mas probable que cometa un error o diga algo verdaderamente condenatorio.
Finalmente, observa cdmo se expresa la emocién durante una conversacion. Joe Navarro, ex
agente del FBI y experto en interrogatorios, refuerza la importancia de los grupos de
comportamiento, mas que las observaciones individuales. Detras del hecho cognitivo de la
mentira, hay una emocidn: culpa, nerviosismo, miedo o incluso una emocién secreta por
salirse con la suya (lo que los que saben lo llaman «deleite del engafio).

Las mentiras a menudo se pueden presentar con una especie de indiferencia serena y
tranquila. Es posible que veas que la persona afiade cuidadosamente un poco de emocién
fingida aqui y all4 para que tenga efecto, pero si la conoces bien, estas expresiones pueden
parecer un poco fuera de lugar de alguna manera, o la emocién parece retardada,
programada de manera extrafia, durar demasiado o tiene una intensidad inapropiada.

Esto se debe a que la carga cognitiva que conlleva decir una gran mentira puede interferir
con la expresion genuina de la emocién. Una persona que lucha por mantenerse al dia con su
propia mentira mostrard muchos de los signos y pistas de los que habla Navarro: labios
fruncidos, inclinar el cuerpo hacia afuera, tocarse el cuello o la cara, o ventilar, es decir,
hacer cosas para refrescarse, como abrir el botén superior de una camisa o pasarse la mano
por el cabello.

A medida que aumentas la carga cognitiva al hacer preguntas complejas y confusas, puedes
esperar ver surgir mas emociones. Sigue profundizando para obtener mas detalles. Una
excelente manera de observar la interaccién entre la emocidn y la carga cognitiva de contar
una historia de ficcidn es preguntar directamente sobre las emociones. Muchas personas
ensayan los detalles, pero no planean con anticipacién cémo van a responder
emocionalmente (es decir, jfingen!).

Por ejemplo, el agente del FBI podria preguntar cémo se sintié alguien al «descubrir» un
cadéver. Esto puede llevarle un tiempo a la persona para responder (porque no construyé
esta informacién en su mentira) o puede responder sin emocién o con una demostracién
muy poco convincente. El que dice la verdad sera capaz de responder casi instantdneamente
de una manera genuina, a menudo mostrando la misma emocién en ese momento.

Ademads de hacer preguntas, la sobrecarga cognitiva se puede utilizar de otra manera para
revelar la mentira. Debido a la cantidad de esfuerzo cognitivo que se dedica a fabricar una
historia y mantenerla, nuestro cerebro presta menos atencién a otras facetas de la
comunicacién de detalles. Por ejemplo, si un cényuge esta tratando de mentir sobre dénde
ha estado todo el dia, es probable que narre su explicacién de una manera desprovista de
emocion. Los detalles sobre pasar tiempo con amigos que normalmente se contarian en un
tono o manera alegre y divertida, al mentir, se convertiran en una serie de declaraciones
objetivas. Esto ocurre porque quien miente no puede ser simultdneamente objetivo en su
mentira y a la vez emocional cuando se trata de los detalles de la mentira. Como tal, trata de
notar las emociones que transmite una persona junto con su historia y analiza si realmente
coincide con lo que esta diciendo. ;Parece ensayada la historia? ;Hubieras sido mas
expresivo que esa persona contando los mismos detalles? Preguntas como estas pueden
ayudarte a analizar mejor la mentira.

La otra cara de este desapego vocal a su historia es que las sefiales emocionales se expresan



de manera mas notable en su lenguaje corporal. Es extraordinariamente dificil para
cualquier persona, incluso para los mentirosos entrenados, ocultar ciertas sefiales no
verbales cuando estan mintiendo, y estas son las que tienes que detectar en grupos para
concluir definitivamente que alguien estd mintiendo. Algunas, como las sefiales faciales, se
ocultan mas facilmente. Sin embargo, los estudios muestran que mentir produce excitacién
debido a la ansiedad y la culpa que normalmente experimentan los mentirosos (a menos que
sean psicOpatas). Esto hace que las personas sean mds susceptibles a mostrar sefiales de
comportamiento no verbales de lo que serian normalmente. Por ejemplo, las personas
parpadean con mas frecuencia cuando mienten debido a la excitacién. Las alteraciones del
habla, deslices involuntarios, dilatacién de la pupila, son més signos de mentira. Ademas, la
frecuencia de estos signos también esta directamente relacionada con la complejidad de la
mentira. Entonces, si una persona parpadea mucho mas que lo normal en una persona, la
escala de su mentira probablemente también sea grande.

Por lo tanto, hay dos formas de utilizar la sobrecarga cognitiva para detectar mentiras.
Puedes hacer agujeros en su historia con paciencia haciendo de forma estratégica las
preguntas correctas, o puedes intentar observar las sefiales de comportamiento especificas
que acompafan a la mentira y la sobrecarga cognitiva. Mejor aun, utilizalos juntos para
llegar a conclusiones mas precisas.

Consejos generales para una buena deteccidén de mentiras

e Siéntate y deja que la otra persona ofrezca informacién voluntariamente, en lugar
de sacarsela tu. No reveles lo que sabes demasiado pronto, o simplemente no lo
hagas.

e Mantente relajado y tranquilo. Lo que estas observando no es la persona en si
misma, sino la persona tal como se encuentra en una situacién cuasi interrogativa
contigo. Asi que no hagas que parezca una inquisicion, de lo contrario, es posible
que simplemente los estés viendo sentirse angustiado por la situaciéon en si.

¢ No te preocupe por sefiales y pistas individuales como tocarse la nariz, mirar hacia
la derecha o tartamudear. Mas bien, observa cémo responde la persona en general a
los cambios en la conversacidn, especialmente en momentos en los que crees que
puede estar teniendo que inventar una historia sobre la marcha.

e Escucha las historias que parezcan inusualmente largas o detalladas: los mentirosos
usan mas palabras e incluso pueden hablar mas rapido.

e Tomate tu tiempo. Puede pasar un tiempo antes de que descubras una mentira.
Pero cuanto mas hable la otra persona, mas posibilidades tiene de equivocarse o de
que su historia se enrede.

e Estate atento principalmente a las inconsistencias: detalles de la historia que no
cuadran, expresiones emocionales que no encajan con la historia o cambios
abruptos en la forma en que se cuenta. Ser conversador y luego, de repente,
volverse callado y serio cuando haces una pregunta en particular es ciertamente
revelador.

e Siempre interpreta tu conversacion a la luz de lo que ya sabes, el contexto y otros
detalles que hayas observado en tus interacciones con esta persona. Se trata de
observar patrones y luego tratar de determinar si alguna interrupcién en ese patron
apunta a algo interesante.



¢ iNo tengas miedo de confiar en tu instinto! Es posible que tu mente inconsciente
haya recogido algunos datos que tu mente consciente no haya percibido. No tomes
decisiones basandote inicamente en la intuicién, pero tampoco las descartes
demasiado rapido.

Aportes

e La observacion casual del lenguaje corporal, la voz y las sefales verbales pueden
ayudar a comprender a las personas honestas, pero necesitamos técnicas mas
sofisticadas para ayudarnos a detectar a los mentirosos.

¢ La mayoria de las personas no son tan buenas para detectar el engafio como creen.
El prejuicio, las expectativas y la creencia de que no se nos puede o no se debe
mentir pueden obstaculizar el hecho de darnos cuenta de que estamos siendo
engafnados.

e Labuena deteccidon de mentiras es un proceso dindmico que se centra en la
conversacion. Utiliza preguntas abiertas para que las personas entreguen
informacion voluntariamente y observen. Estate atento a las historias con
demasiadas palabras que se presentan todas a la vez, inconsistencias en la historia o
afecto emocional, retrasos o evitacion para responder preguntas o incapacidad para
responder preguntas inesperadas.

¢ Los mentirosos son mas faciles de detectar cuando la mentira es espontanea:
intenta no permitir que el mentiroso tenga tiempo para preparar o ensayar un
guion, o bien, haz preguntas inesperadas o planta una mentira td mismo para
observar su respuesta y obtener un punto de partida con el que comparar la posible
mentira.

¢ El aumento de la carga cognitiva puede hacer que un mentiroso confunda su
historia o pierda la pista de los detalles, revelandose a si mismo en una mentira.
Sigue buscando detalles y sospecha si los detalles no cuadran, si la emocién no
coincide con el contenido o si la persona esta perdiendo tiempo deliberadamente.

e Busca sefales especificas de que una persona esta sobrecargada cognitivamente. Un
ejemplo es que el mentiroso mostrara menos emociones mientras habla de lo que €l
o una persona normal lo haria en su situacién. En cambio, estas emociones se
filtraran en su lenguaje corporal. Mds comtinmente, esto se manifiesta trabandose la
lengua, parpadeando mas frecuentemente, con la dilatacién de la pupila y
alteraciones del habla.

e Detectar a los mentirosos es notoriamente dificil, pero mejoramos nuestras
posibilidades cuando nos enfocamos en conversaciones estratégicas y especificas
disefiadas para hacer que el mentiroso tropiece con su propia historia, en lugar de
tratar de adivinar intenciones ocultas solo con el lenguaje corporal.



Capitulo 5 Usando el poder de la observacion

En este capitulo, nos basaremos en gran parte en lo que ya hemos cubierto, pero con un
elemento adicional: el tiempo. Con suficiente tiempo, es posible llegar a conocer bien a
alguien, ya sea que seas un buen lector de personas o no. Pero la verdad es que a veces no
tenemos mucho tiempo. A veces, necesitamos hacer evaluaciones rapidas de los personajes
de las personas, en cuestién de minutos o incluso segundos.

Aqui veremos formas en las que podemos evaluar a las personas, observar su
comportamiento, escucharlas hablar y, efectivamente, «leerlas en frio» desde cero, con muy
pocas pistas de contexto. Todo el mundo ha visto a los llamados psiquicos y médiums
comunicarse con los muertos. El médium lanza una sefal vaga y abierta a una audiencia mas
amplia y ve quién la detecta. Luego se acerca un poco més ... si la persona es mayor, hace una
vaga alusidn a un hijo o un cédnyuge, sabiendo que la mayoria de las personas de esta edad
tendran parejas o hijos. Dependiendo de su sutil reaccidn a este detalle, se acerca atin mas...
El espiritu de este proceso es lo que estamos tratando de ajustar, en lugar del resultado (es
decir, jengafiar a las personas para que piensen que se estd comunicando con parientes
fallecidos!). De hecho, existen algunos métodos cientificamente respaldados para hacer
juicios instantdneos bastante precisos sobre las personas, si sabemos cémo usarlos.

Como utilizar el «corte fino»

En psicologia, cortar fino es la capacidad de encontrar patrones utilizando solamente
cantidades muy pequefas de datos, es decir, «cortes finos» del fenémeno que estas tratando
de observar, en nuestro caso, una persona y su comportamiento. Un articulo de 1992 en el
Psychological Bulletin de los psicélogos Nalini Ambady y Robert Rosenthal acufié el término
por primera vez, pero es un concepto filoséfico y psicoldgico que ha existido por un tiempo.
La idea es utilizar muy pocas pistas para llegar a predicciones precisas del comportamiento
futuro.

Ciertos estudios psicolégicos han demostrado que la precisién de la evaluacién que las
personas hacen de los demas no mejora mas alla de la evaluacién inicial que hacen en los
primeros cinco minutos. Esto podria significar que las primeras impresiones nunca cambian
o que las personas realmente pueden reunir todo lo que necesitan saber en tan solo unos
momentos.

La investigacién de Albrechtsen, Meissner y Susa en 2019 mostré que la «intuicién»» (es
decir, los juicios rdpidos) era en muchos casos mejor que la casualidad para identificar sesgos
0 engafios en otros. Curiosamente, también se desempefiaron mejor que las personas que
evaluaron la situacién de manera mas deliberada y consciente.

;Puedes aprovechar esta misma capacidad para evaluar mejor a las personas que te rodean?
Un aspecto clave de los juicios rapidos es que son en gran parte inconscientes; es una de las



razones por las que pueden ser tan rapidos. Malcolm Gladwell escribié el famoso libro sobre
el corte fino, Blink: El poder de pensar sin pensar, donde exploré estas tendencias inconscientes.
Por ejemplo, algunos expertos en arte pudieron detectar de inmediato que una nueva
escultura no era del todo correcta de alguna manera, aunque no pudieron decir por qué. Mas
tarde, se determinéd que la escultura era falsa.

Un ejemplo famoso es el de John Gottman, quien afirma ser capaz de decir con un noventa y
cinco por ciento de precision si una pareja seguiria junta en quince afios, con solo mirarlos.
Curiosamente, su precision se redujo al noventa por ciento si pasaba mas tiempo observando
a la pareja, lo que sugiere que las evaluaciones mas precisas se realizan desde el principio.

. Cémo podemos usar cortes finos en nuestros propios intentos de leer y comprender mejor a
quienes nos rodean? ;Podria ser realmente que la intuicién y el instinto superan nuestros
esfuerzos mas racionales, deliberados y conscientes de razonar a través de una decisién o
juicio?

Siy no. Nalini Ambady también descubrié que nuestro estado emocional podria afectar la
precision de estos juicios rapidos: se demostré que estar triste, por ejemplo, reduce la
precision de las personas al evaluar a otros, tal vez porque fomenta un procesamiento de
informacién més deliberado.

Al principio del libro, nos esforzamos por examinar la predisposicién y los prejuicios, y cémo
estas reacciones instintivas podrian interferir con nuestra capacidad para leer a las personas
correctamente. Entonces, ;como se presenta la investigacion anterior? Los buenos lectores
de personas suelen utilizar ambos procesos, y son conscientes de ello, utilizando cada uno
para compensar las posibles limitaciones del otro.

Por ejemplo, puedes realizar una entrevista en una nueva empresa e inmediatamente, en el
primer minuto mas o menos, tener un «mal presentimiento» sobre la persona que realiza la
entrevista y el lugar en general. No puedes decir por qué, pero algo no se siente bien. Te
ofrecen una segunda entrevista. Vas y te comprometes a mantener la mente abiertay a
recopilar la mayor cantidad de datos posible, pero te abstienes de sacar conclusiones por el
momento. Dado que respetas tu instinto inicial, preguntas sutilmente sobre el papel que
desempeiiaras. Te encuentras con un lenguaje corporal evasivo, algunos signos de engafio y
mentira, y una historia que no se sostiene del todo.

Debido a esto, investigas un poco y finalmente un amigo de tu red te dice que la persona que
acaban de despedir del puesto para el que estas siendo entrevistado fue despedida por
denunciar acoso sexual, a manos de alguien que todavia trabaja alli y que eventualmente
serd tu jefe directo. Aqui, puedes ver el instinto y el pensamiento cuidadoso y deliberado
utilizados juntos para llegar a una buena decisién, cada uno informando al otro.

Los jueces lo usan (a menudo llamado «sentido judicial»), los militares y los oficiales de
policia lo usan, los bomberos y los socorristas lo usan, y la gente lo ha usado para encontrar
parejas romanticas, ya sea que estén en citas rapidas o no. La intuicién es poderosa y, a
menudo, precisa, pero si queremos asegurarnos de que no estamos cediendo al prejuicio de
confirmacién inconsciente (es decir, buscando «evidencia» para probar el juicio rapido que
ya hemos hecho y descartando todo lo demas), entonces también es necesario utilizar la
toma de decisiones consciente.

Cuando estés tratando con alguien nuevo, no pienses demasiado en ello desde el principio.
Simplemente observa cual es tu reaccién instintiva y permite que luego te guie suavemente
hacia un andlisis mas profundo y consciente. Date espacio para desafiar cualquier primera



impresidn, pero no ignores tus respuestas instintivas, jincluso si no puedes explicarlo del
todo!

Haciendo observaciones inteligentes

Como puedes imaginar, la calidad de las evaluaciones que realizas a partir de tu delgada
porcién depende en gran medida de lo que hay en esa porcién. Si un dia estds trotando y
alguien se encuentra contigo mientras estds absorto en tus pensamientos, no seria justo que
hiciera una evaluacién completa basada en los pocos datos que encontré en esos pocos
segundos.

Pero entonces, ;qué datos deberias utilizar?

Los primeros momentos en que conoces a alguien, permite que tu cerebro haga lo que hace
de forma natural: hacer juicios rapidos que caen por debajo del umbral de tu conciencia.
Pero a medida que contindes, puedes recurrir a métodos de observacién mas deliberados.
Puedes ralentizar tu procesamiento y concentrarte deliberadamente en las cosas que dicen,
las palabras que usan, las imagenes que comparten. En el resto de este capitulo, veremos si
cosas como los correos electrénicos y las redes sociales realmente pueden decirnos algo
sobre una persona y coémo descifrar no solamente la forma en que la gente habla, sino su
eleccién real de palabras.

Mira las palabras que usa la gente

Probablemente ya lo estés haciendo sin ser siempre consciente de ello. ;La forma en que
alguien ha escrito un mensaje de texto te ha dejado pensando? ;Alguna vez te ha persuadido
la eleccién de una palabra en particular o has adivinado el estado de animo, el nivel de
educacidn, el género o la personalidad de alguien solo por sus firmas de correo electrénico?
Un estudio de 2006 publicado en Social Influence encontré que la obscenidad y las malas
palabras tenian el efecto de hacer que la gente pensara que el hablante era mas intenso y
persuasivo, pero curiosamente no afectd su credibilidad percibida. Un estudio relacionado
del Journal of Research in Personality ha descubierto que el lenguaje de los mensajes de texto
puede decir mucho sobre una persona, por ejemplo, los pronombres mds personales (yo,
mio) se correlacionan con la extroversién, el neuroticismo se correlaciona con las palabras
de emociones negativas y la simpatia con palabras de emocién més positiva.

La eleccién de palabras de las personas también puede darte una idea de su salud mental o
fisica. Las personas que tienden a ser mas neuréticas usan una fraseologia mucho mas
evocadora cuando dicen algo negativo. Entonces, por ejemplo, si algo les molesta, no se
limitaran a decir que no les gusta lo que les molesta. En su lugar, usaran un lenguaje mas
duro, como decir que estan «hartos de» u «odian» esa cosa. Por el contrario, las personas
mas positivas tienden a moderar sus descripciones de las cosas y rara vez usan palabras
como odio, repugnante, etc. Si notas que alguien reacciona constantemente a cosas
aparentemente menores con palabras que indican angustia aguda, hay un problema mas
profundo involucrado.

Como vimos en el capitulo anterior sobre la deteccidén de mentiras, las personas que mienten
tienden no solo a mostrarlo en su lenguaje corporal, sino también en las palabras habladas
que utilizan. Los mentirosos tienden a hablar mas (el viejo «protestar demasiado») y usan
mas palabras sensoriales (es decir, que tienen que ver con ver, tocar, etc.) y menos
pronombres personales (quizéas inconscientemente distancidndose o culpando sutilmente a



los demas).

En el terreno, esto puede parecer la persona que hace todo lo posible por contar una historia
complicada, una clara sefial de que la historia puede ser inventada. Esencialmente, la
persona que dice la mentira va a recurrir de forma predeterminada a historias que son mas
faciles de seguir y transmitir. Pueden evitar el uso de términos causales (por ejemplo, «X
hizo esto y aquello debido a Y, y eso provocé que sucediera Z...» ya que estos son un poco
mas complejos de mantener en el cerebro que simplemente relacionar una serie de eventos.
Cualquier politico, orador motivacional o experto en marketing te dird que las palabras que
usa marcan una gran diferencia. Pero lo que hacen de forma consciente e intencionada es
algo que muchos de nosotros hacemos de forma inconsciente. Nuestra elecciéon de palabras
simplemente surge de nuestros valores mas profundos, nuestras personalidades, nuestros
prejuicios, expectativas, creencias y actitudes.

Una cosa a tener en cuenta es si una persona usa terminologia compleja cuando no es
explicitamente necesaria. Los estudios muestran que las personas que usan palabras atipicas
en sus conversaciones cotidianas sin exagerar tienden a ser mas populares y queridas porque
parecen inteligentes. Sin embargo, si notas que alguien est4 hablando innecesariamente en
jerga cuando no es necesario, esto refleja la desesperacion por ser percibido como alguien
inteligente y con conocimientos. Esto es util para saber cuando estés analizando a alguien
que esta en una posicién de autoridad, como un politico, un asesor financiero, un jefe, etc. Si
abusan de la jerga, sabras que no debes confiar en ellos o si es tu jefe, para usarlo a tu favor.

También puedes notar que una persona usa casi exclusivamente terminologia militar o de
caza cuando habla de citas, una admisién inconsciente de cdmo ven realmente al sexo
opuesto. Alguien que constantemente usa «nosotros» cuando acaba de conocerte esta
tratando de decirte algo, que te ve como de su lado, o al menos quiere que lo estés.

Por otra parte, una persona que habla casi exclusivamente haciendo declaraciones con «yo»
esta mostrando dénde se encuentra realmente su enfoque. Observa la forma en que las
personas encadenan eventos, o la forma en que asignan causa y efecto. Por ejemplo, alguien
podria decir «le hirieron los sentimientos» en vez de decir «heri sus sentimientos»,
diciéndote cdmo ve esta persona su propia culpabilidad en la situacién. Alguien que te diga
casualmente «estoy encadenado de por vida» sin duda esta comunicando un mensaje muy
diferente al de alguien que te dice «estamos» esperando.

Como puedes imaginar, este es un territorio turbio, y aprender a decodificar la eleccién de
palabras de las personas es mas un arte que una ciencia. Deberas incluir estos datos en la
constelaciéon mas grande que estds tratando de construir y tener en cuenta las convenciones
lingiiisticas locales, la edad, la clase, los impedimentos del habla, la formalidad del contexto,
los niveles de educacién o simplemente la excentricidad antigua.

Pero hay pautas a seguir y avenidas que explorar. Considera las siguientes preguntas
durante tu préxima conversacion:

e ;La persona usa muchos pronombres o habla principalmente de otros? La
analista financiera Laura Rittenhouse cree que cuantas mas veces aparece la
palabra «yo» en los informes anuales de los accionistas, peor es el desempeio
general de una empresa.

¢ ;Son las palabras muy emocionales y dramaticas o sencillas, neutrales y basadas
Unicamente en hechos?



e ;Hay mucha jerga o lenguaje técnico? ;Cudl es su funcién?

e ;Utiliza la persona palabras muy rebuscadas cuando una terminologia mas
simple funcionaria? ;Por qué?

¢ ;La persona maldice mucho? ;Qué te dice esto sobre los otros datos que has
recopilado?

® ;Qué te dice su vocabulario sobre el modelo o marco de referencia en particular
que estan usando? Por ejemplo, ;llaman a un desacuerdo un «ataque» o llaman a
los empleados «colegas»?

e ;Lapersona estd usando palabras que sabe que ti no comprendes, o palabras
que solo tu y esa persona comparten? ;Por qué? ;Esta creando solidaridad y
familiaridad o intenta excluirte en un juego de poder?

e ;Se utilizan pronombres como tu, tu, ti mismo para culpar, dirigir la atencién a
otra persona o manipular?

e ;Lapersona imita tu lenguaje? ;Esta repitiendo pequefias frases o palabras que
utilizas? Esto podria ser una sefial de que buscan acuerdo y armonia.

Leer a la gente como Sherlock Holmes lee la escena del crimen

Ya hemos visto que podemos leer a una persona incluso cuando solamente tenemos acceso a
pequefios fragmentos de informacién, como su voz. De la misma manera, leer a las personas
es algo que puedes hacer simplemente mirando lo que esta delante de ti. ;Puedes unir todos
los puntos y realmente ver a la persona detras de todas estas pequefias pistas, sugerencias,
sefiales?

/Qué mejor «corte fino» que una fotografia, una instantanea literal de una fraccién de
segundo en una vida mas grande y plena? Puedes saber mucho sobre una persona leyendo
sus fotografias. Dacher Keltner y LeeAnne Harker de la Universidad de California en Berkley
estudiaron fotografias de anuarios universitarios de docenas de mujeres, que, como puedes
imaginar, sonrefan todas.

Pero habia dos tipos diferentes de sonrisas: una sonrisa de «Duchenne» o genuina y la
llamada sonrisa de «Pan Amy. La sonrisa genuina involucré que todo el rostro se levantara,
con los ojos cerrados y arrugas apareciendo lineas alrededor de la boca y la nariz. La sonrisa
planteada o forzada aparecia solamente en la boca y no llegé a los ojos ni afecté los masculos
del resto de la cara.

Lo més interesante es que los investigadores se pusieron al dia con las mujeres en las
fotografias muchos afios después y descubrieron que aquellas con sonrisas genuinas en sus
fotografias tenfan més probabilidades de estar casadas, ser generalmente mas felices y gozar
de mejor salud que las que tenian las sonrisas forzadas. Si cada foto que ves de alguien
muestra que estd forzando una sonrisa en lugar de ser genuinamente feliz, obviamente
puedes concluir que la persona no es tan feliz (o es un modelo, o no le gusta nada que le
hagan fotos, jel contexto es importante!).

Cuando un psicdlogo o psiquiatra hace una entrevista inicial con un nuevo cliente, parte de
su evaluacién incluye la apariencia fisica. Puede que no parezca del todo justo juzgar a las
personas por su apariencia de esta manera, pero los psicélogos en realidad estan buscando
cosas muy especificas en sus observaciones: ;jestd la persona descuidada y mal arreglada?
(Vestida de forma excéntrica o con poca consideracién por el clima o la ocasién?



Nos guste o no, la ropa nos dice mucho sobre una persona, ya que ninguno de nosotros se
viste de forma neutral. Nuestra ropa es una forma de hacer un reclamo de identidad sobre
quiénes somos y cdmo queremos que los demas nos vean. Es una forma poderosa de
comunicar nuestra identidad sexual y de género, nuestra cultura, nuestra edad, nuestro
estado socioeconémico, nuestras ocupaciones, nuestras personalidades tinicas e incluso algo
como nuestra creencia religiosa.

Probablemente ya estés leyendo muchas apariencias, pero trata de ser un poco mas
deliberado la préxima vez que conozcas a alguien nuevo de quien te gustaria saber mas. La
psicéloga Dra. Jennifer Baumgartner cree que incluso deberia haber una «psicologia de la
ropa»: la forma en que la gente compra y la ropa que usa dice mucho sobre sus motivaciones,
valores y autopercepcién. Nos dicen dénde encajamos en el mundo, nuestro estado y el
sistema de significado que atribuimos a nuestra apariencia:

e En primer lugar, olvidate de las «reglas» sobre lo que es buena ropa, ropa sexi,
ropa profesional, etc. Todo es relativo. En su lugar, observa el atuendo de la
personay como encaja con el entorno circundante. Una persona que insiste en
usar joyas finas y zapatos blancos en un sitio que esta en obras, por ejemplo, esta
enviando un mensaje claro sobre sus prioridades y valores.

e Observa el nivel general de esfuerzo y cuidado. Puede que el estilo de alguien no
sea de tu agrado, pero fijate si se ha esforzado o no. La falta de cuidado y
atencion puede indicar baja autoestima o depresion.

¢ Busca indicadores de estatus o prestigio elegidos deliberadamente: ;la persona
esta haciendo un esfuerzo por ponerse una bata blanca, un uniforme, una
insignia de honor de algtn tipo? ;Qué pasa con los indicadores de riqueza o
poder? Esto te informa sobre el autoconcepto de una persona y sus valores.

¢ Aunque los factores culturales deben tenerse en cuenta, una persona que usa
ropa para llamar la atencidn sobre su sexualidad (especialmente en contextos
inapropiados) te muestra que su atractivo sexual es una gran parte de su
identidad.

e Alguien que usa predominantemente ropa de trabajo, incluso fuera del horario
laboral, esta comunicando que su identidad esta ligada a lo que hace para
ganarse la vida. Esto también podria aplicarse a los padres que se quedan en
casa: juna madre que usa zapatos resistentes, mallas viejas y una sudadera con
capucha manchada podria estar diciéndote no tan sutilmente que las
necesidades de su familia son mas altas que su necesidad de expresar su
individualidad!

¢ Lavestimenta mas formal suele acompafiar a una mayor conciencia, mientras
que usar colores mas oscuros puede ser un indicador de neuroticismo. Muchos
accesorios pueden indicar extroversidn (;recuerdas las decoraciones
navidenas?).

Hogar y posesiones: extensiones de la personalidad

En la Provenza rural, Francia, existe una antigua tradicién de plantar uno, dos o tres cipreses
en la entrada de una casa, para indicar cuan dispuestos estan los ocupantes a recibir
invitados. Tres arboles significaban que un viajero cansado podia pasar por algo de caridad y
una cama caliente, dos significaban que los residentes lo alimentarian y darian de beber con
gusto, pero solo uno tenia la intencién de mantener la distancia.



Comunicarse con los demds de esta manera no es solo una cosa francesa, obviamente.
Algunas investigaciones realizadas en 1989 en el Journal of Environmental Psychology
sugirieron que los estadounidenses que usan decoraciones navidefas exteriores quieren
transmitir amabilidad y un sentido de cohesién grupal a sus vecinos, y tienden a ser mas
sociables. Si estas visitando la casa de alguien, observa el lugar como observarias la forma en
que se visten, su lenguaje corporal o su eleccién de palabras; después de todo, un hogar es en
gran medida una extensién de nosotros como personas.

;La casa es «abierta» y acogedora? ;Bien cuidada o un poco descuidada? Busca signos de
sociabilidad: 4reas de invitados, consideraciones hechas para los visitantes. Una persona con
una casa vacia y demasiado limpia puede estar contando algo sobre su neuroticismo. Alguien
que exhibe una gran cantidad de decoracién cara y fotografias enmarcadas en dorado de si
mismo con celebridades te esté diciendo lo que ellos valoran: prestigio y riqueza.

Piensa en un hogar como el tinico lugar del mundo donde las personas se sienten mas
cémodas, seguras y ellas mismas. Un hogar, especialmente las habitaciones mas intimas y
personales como el bafio o el dormitorio, es un espacio que hacemos nuestro, de acuerdo con
nuestras necesidades y valores.

Preglntate, ;qué hay en exceso en un espacio en particular? Si una persona cuelga muchas
fotos con su familia o tiene una pila de libros en su habitacién, puedes darte cuenta
facilmente de que son cosas que le importan. Alternativamente, la ausencia de cosas en una
casa también es un gran indicador de la personalidad de alguien. ;Los muebles son
demasiado simples? ;Se exhiben muy pocas pertenencias personales? ;Hay demasiado
espacio vacio en la casa? Es posible que la persona que estds analizando sea simplemente
minimalista, pero estas también pueden ser sefiales problematicas que indiquen una mala
salud mental, la falta de vinculos sociales o, en general, una baja autoestima.

El hogar es también el lugar donde mostramos nuestras aspiraciones: toma nota de cémo las
personas decoran, en qué gastan dinero y qué ignoran, y de dénde proviene su inspiracion.
;Qué te dicen sus decisiones sobre cémo se ven a si mismos o cémo podrian querer ser vistos
por los demds? Obviamente, una persona que solo alquila por un afio puede tener menos
pistas, y una casa familiar puede mostrarte la cultura familiar en general mas que las
personalidades individuales que la componen, jpero son todos datos!

En el libro de Sam Gosling Snoop: Lo que dicen tus cosas sobre ti, explica que incluso puedes
adivinar las inclinaciones politicas de alguien a partir de la decoracién de su dormitorio.
Descubrié que los conservadores estadounidenses tendian a tener mas elementos
organizativos y decoracién convencional como banderas y parafernalia deportiva. Sus
habitaciones estaban mejor iluminadas y mas ordenadas que las que se inclinaban més
liberales, cuyas habitaciones contenian mas libros y CD, materiales de arte, papeleria y
recuerdos culturales. Los espacios ocupados por liberales también tienden a ser mas
coloridos. Por lo general, si un espacio esta limpio y demasiado ordenado, es probable que el
ocupante sea conservador porque tiene una inclinacién natural hacia la conciencia. Por otro
lado, los espacios liberales gritan apertura y creatividad porque a sus ocupantes no les gusta
estar encerrados en la rutina y el orden.

Naturalmente, existen marcadas diferencias regionales, y lo que se considera ordenado, bien
decorado o moderno en una parte del mundo puede percibirse de manera completamente
diferente en otra parte, por lo que vale la pena tener esto en cuenta. Por otro lado, ver
cualquier discrepancia entre una casa y el entorno local es una fuente de informacién en si



misma: ;jqué implica cuando una familia quiere construir una casa que no se parece en nada
a la de su vecino o adopta costumbres de un pais completamente extranjero?

Segun Gosling, las posesiones y los artefactos se pueden dividir en aproximadamente tres
categorias:

e Aquellos objetos que reclaman identidad, elementos que muestran directamente
nuestra personalidad, valor o sentido de identidad. Adornos, carteles, premios,
fotos, joyas y adornos (piensa en una cruz de oro alrededor del cuello o un
tatuaje de nudo celta). Mira el espacio y pregunta, ;quién vive aqui? ;Qué tipo de
persona posee este articulo?

e Objetos que actuan como reguladores de los sentimientos: las cosas que ayudan a
las personas a manejar su propio estado emocional. Una cita inspiradora, una
foto de un ser querido, articulos sentimentales. Todo esto te dice lo que la
persona valora y aprecia mas.

e Por ultimo, los elementos que son residuos de la conducta son las cosas que
quedan atras en el curso normal de la vida. Pueden ser cosas como pilas de viejas
botellas de vodka en la esquina, una red de libros sin terminar en el sofa, un
proyecto de manualidades a medio terminar en la mesa del comedor. Estos te
brindan una vision clara de los habitos y comportamientos de las personas.

Leer la vida de una persona de la forma en que lees su lenguaje corporal o su voz no es dificil,
solo requiere conciencia. Obsérvalo todo. ;Qué canales de radio escuchan en el automévil y
qué pegatinas tienen en el parachoques? ;Cual es su nombre de usuario y su fondo de
escritorio elegido? Mira carteras, zapatos, fotografias, equipo deportivo, mascotas, alimentos
y bebidas consumidos y material de lectura. Estas pequefas cosas pueden decir mucho ... si
estds escuchando.

Cémo leer el comportamiento de las personas en linea

En estos dias, las personas saben que no deben creer todo lo que ven en internet y que la
imagen que alguien se pinta de si mismo en las redes sociales puede tener muy poco que ver
con lo que realmente les gusta. Pero ;es posible observar las cuentas de redes sociales y el
comportamiento en linea de una persona e inferir un poco sobre quiénes son realmente
como personas? jLa respuesta es si!

En primer lugar, ni siquiera tienes que mirar las redes sociales para comenzar a tener una
idea de la personalidad de alguien en linea; comienza con sus correos electrénicos. Ademas
de la seleccién de palabras y el lenguaje general (que hemos cubierto anteriormente), echa
un vistazo a los horarios en las que una persona generalmente te envia un correo
electrénico. Es probable que uno o dos correos electrdnicos a altas horas de la noche no
signifiquen nada, pero si recibes correos electrénicos constantemente en las horas de la
madrugada, puedes adivinar que estas tratando con un amante de la noche.

Y qué, ;jverdad? Da la casualidad de que el cronotipo de una persona, o sus propios patrones
de ritmo circadiano tnicos, pueden decirte algo sobre su personalidad. La investigacién de
Michael Breus sugiere que aquellos que son madrugadores, pero caen antes de las 10 p.m.
tienen mas probabilidades de ser extrovertidos, ambiciosos y de orientacién social. Se ha
descubierto que aquellos que son noctdmbulos tienen tasas ligeramente mas altas de los
llamados rasgos de personalidad de la «triada oscura»: narcisismo, maquiavelismo y
psicopatia.



No significa que la persona que te envia un mensaje de texto hasta tarde un sabado por la
noche sea un psicopata; mas bien, si tienes alguna evidencia de un patrén de noctdmbulo, es
posible que sea mas introvertido, ansioso y creativo. Se dice que aquellos que tienen
diferentes horarios de suefio tienen un cronotipo diferente; estas personas de suefio ligero
pueden estresarse facilmente y tienden a ser mds ansiosas y concienzudas que otros tipos.
Pero volviendo a las redes sociales, con cientos de millones de personas que utilizan sitios
como Facebook e Instagram, seria una pena ignorar este aspecto del comportamiento
humano. Si te preguntas si puedes confiar en lo que una persona comparte en las redes
sociales para discernir algo genuino sobre ellos, entonces te interesara un estudio de 2010
realizado por Beck y sus colegas sobre los estudiantes y su comportamiento en las redes
sociales.

Los investigadores dieron a 236 estudiantes una prueba de personalidad para evaluar sus
rasgos de personalidad de los «5 grandes» y otra prueba disefiada para medir cudl era su
personalidad idealizada, es decir, una imagen del tipo de persona que desearian ser. La
ultima pieza del rompecabezas fue pedirles a extrafios que echaran un vistazo a los perfiles
de los estudiantes en las redes sociales y realizaran algunas evaluaciones sobre sus
personalidades.

El resultado quizas sorprendente fue que las personas eran mas propensas a mostrar su yo
real, y no idealizado, en las redes sociales. En otras palabras, las personas eran en su mayoria
honestas y directas sobre quiénes eran en las redes sociales. Sin embargo, los hallazgos del
estudio deben interpretarse con precaucién: las evaluaciones que hicieron las personas
fueron solo en los trazos mas amplios. Algunos rasgos de personalidad son mas dificiles de
detectar en las redes sociales. Por ejemplo, el neuroticismo puede ser dificil de ver, pero la
escrupulosidad y la extroversién son mas obvias.

Entonces, ;las redes sociales pueden decirte cosas sobre una persona? En gran parte, si. Al
igual que con cualquier otra informacién que podamos analizar para tratar de comprender a
las personas, debemos tener en cuenta que es solo una pequefia porcién de datos (una
delgada porcién) y que los patrones son mds importantes que los eventos aislados. A veces,
las palabras pueden nublar facilmente el juicio porque generalmente estén tefiidas de
emociones mas positivas o negativas en linea. Sin embargo, el tipo de imagenes que publica
una persona, especialmente su foto de perfil, puede ayudarte a ubicarlas con cierta precisién
en la escala de los 5 grandes. Los estudios muestran que una persona que tiene un alto nivel
de apertura o neuroticismo generalmente tendra imagenes que los incluyan solo con una
expresion facial que sea neutral en lugar de positiva. Las personas con mucha conciencia,
amabilidad y extroversién son mdas propensas a tener imagenes con sonrisas y emociones
positivas. Las dos ultimas categorias también suelen tener fotos mas coloridas y
emocionalmente ruidosas que los otros grupos.

También vale la pena recordar que conocer el caracter idealizado de una persona en realidad
te dice mucho sobre su caracter actual. De la misma manera que una casa llena de
curiosidades de viajes y mapas en las paredes te dice que la persona valora mucho viajar, las
redes sociales llenas de instantdneas de viajes son solo una forma més deliberada de
comunicarse con los demds, «me gustaria que me vieras como un viajero».

Leer a las personas en el lugar de trabajo

Es el temor secreto de cualquier entrevistado: que tal vez el éxito de la entrevista se reduzca
a esos pocos segundos cruciales durante el saludo inicial y el apretén de manos, y nada mas.



Hemos visto que las primeras impresiones ciertamente tienen una gran importancia en
nuestras evaluaciones de las personas, y todos los consejos anteriores parecen ser ciertos.
Por ejemplo, el apretén de manos de alguien puede decirte mucho sobre esa persona.

Un articulo de 2011 en la revista Social influence intentd averiguar si los apretones de manos
podrian ayudar a las personas a juzgar mejor a los demas. Pidieron a los participantes que
calificaran la personalidad de cinco personas después de conocerlos, con la mitad de los
participantes dando un apretén de manos y la otra mitad sin apretén de manos. Resulta que
el grupo que se dio la mano fue més preciso al evaluar la conciencia en otras personas que
aquellos que no se la dieron. {Todos esos empresarios que insisten en las reuniones cara a
cara pueden haber estado en algo todo el tiempo!

Si estas tratando de leer a alguien y tener la oportunidad de estrecharle la mano, presta
atencidn a esos pocos momentos vitales: un apretén de manos flojito puede significar
algunas cosas, como baja autoestima, desinterés, o no compromiso. Las palmas sudorosas
pueden significar ansiedad, aunque no siempre; algunas personas pueden tener las palmas
naturalmente sudorosas, asi que busca signos que lo corroboren.

Fijate quién inicia el apretén. Aquellos que se acercan y aprietan demasiado estan tratando
de controlar la situacidn, tal vez incluso de dominar la reunién de alguna manera. Cuando
una persona intenta inclinar su mano de modo que su palma esté mas hacia el suelo,
simbdlicamente esta tratando de «ponerse encima» y dominar la situacién, o controlarte.
Al igual que con los abrazos, fijate quién se rompe primero con el apretén; retroceder
inmediatamente es un signo de desgana o vacilacién, mientras que demorarse y sacudirse
mas de lo que es cdmodo puede significar que alguien esta tratando de persuadirte o
tranquilizarte. Si alguien te ofrece una mano delicada y flacida para que la estreches, casi
como una reina ofrecerfa su mano para que la besen, bueno, jesto habla por si solo!

Un apretén de manos con dos manos (una segunda mano colocada sobre el apretén de
manos) se usa para demostrar sinceridad, pero en realidad es mas probable que lo utilicen
politicos o diplométicos que intentan parecer sinceros; el efecto puede ser un poco
condescendiente.

Generalmente, cuanto mas abierto, calido y cémodo es el apretén, mas extrovertida y
agradable es la persona. La extroversion es el rasgo que se detecta mas facilmente mediante
apretones de manos. Incluso si alguien tiene un apretén de manos que no se siente bien, sin
embargo, busca otras pistas de la situacién antes de sacar conclusiones.

Curiosamente, si estds tratando de evaluar la personalidad de un colega o posible empleado,
el consejo es ignorar su curriculum y mirar las redes sociales. Puede que no parezca justo
que las personas emitan juicios rapidos sobre las cuentas de redes sociales de los demaés, pero
hay alguna evidencia que sugiere que en realidad puede ser un método preciso, no solo para
evaluar la personalidad, sino también para ver cdmo alguien podria desempefiarse en el
trabajo.

El investigador Don Kluemper pidié a las personas que calificaran las personalidades de las
cuentas de redes sociales de extrafios. Luego examing a los titulares de cuentas de redes
sociales y su desempefio laboral en general, y encontré que aquellos que eran percibidos
como mas concienzudos, agradables e intelectualmente curiosos, en realidad lo hacian mejor
en sus trabajos. Ya vimos en un estudio anterior que el autorretrato de las personas en las
redes sociales es en realidad bastante honesto; lo que este estudio nos dice es que los rasgos
que comunicamos a los demads influyen en todo, incluido nuestro desempefio profesional.



En caso de que te estés preguntando si una foto de fiesta stper informal de alguien en el club
va en su contra, el hallazgo general es que ... bueno, el contexto es importante. Los perfiles se
calificaron favorablemente cuando mostraban que las personas tenian intereses amplios,
experiencia en viajes, muchos amigos y pasatiempos interesantes, por lo que un estudiante
con algunas «fotos de fiesta»» mezcladas con todo lo demds podria ser visto como una
persona auténtica y completa.

En cualquier caso, estos estudios nos dicen algo importante: que algunas de las fuentes mas
prometedoras de informacidén valiosa sobre las personas con las que trabajamos no se
encuentran donde normalmente esperarias encontrarlas.

La observacion puede ser activa: Cémo utilizar las preguntas

El famoso fildsofo griego Aristételes dijo una vez: «Conocerse a si mismo es el principio de
toda sabiduria», y el padre fundador de los Estados Unidos de América, Benjamin Franklin,
parecia defender pensamientos similares: «Hay tres cosas extremadamente duras: el acero,
los diamantes y el conocerse a uno mismo». Uno dice que la autoconciencia es la raiz de la
sabiduria, mientras que el otro dice que la autoconciencia es un estado dificil de alcanzar.

Por supuesto, este libro no trata necesariamente de la autoconciencia, pero sabemos que el
proceso de adquirir autoconciencia es similar a llegar a leer y analizar mejor a las personas.
También es igual de dificil.

Esta seccidn se centra en lo que podemos descubrir sobre los demas al hacerles preguntas
indirectas directamente. A partir de ahi, podemos aprender mucho sobre las personas en
funcién de sus respuestas. De muchas maneras, refleja lo que podemos entender sobre
nosotros mismos a través del mismo proceso.

. Cémo suele la gente adquirir conciencia de si misma? El enfoque se centra en personas que
se hacen preguntas simples y directas que, con suerte, apuntan a descubrimientos que estan
fuera de nuestro conocimiento consciente. Por lo general, se volveran a hacer preguntas
como «;Qué me hace feliz y realizado?» Estas preguntas directas deben considerarse un
punto de partida mediocre, porque estas preguntas te obligan a divagar y crear una
respuesta de la nada. A menudo, no conduce a mucha informacién mas que a banalidades.
Puedes mentir o incluso interpretar la pregunta de manera inutil.

En serio, intenta responder la pregunta anterior de una manera que realmente te dé algin
significado y sentido. ;Qué pasaria si te preguntaran algo como: «;Qué partes de la semana
esperas con mas ganas?» o «;Qué harfas si ganaras la loteria y pudieras elegir cémo gastar tu
tiempo?» o «;Cudl es tu tipo favorito de vacaciones a largo plazo?». Estas preguntas obtienen
respuestas concretas, partes especificas de ti o de otras personas, con las que puedes trabajar
y buscar profundizar. Realmente, estamos preguntando sobre los comportamientos de las
personas, que proporcionan la mejor base para comprender a las personas. Los
pensamientos y las intenciones son importantes, pero en tltima instancia, si nunca se
traducen en acciones, son indtiles para nuestros propdsitos.

Y realmente, esta es la introduccién a cémo analizar fragmentos de informacién de personas
que son ambiguas y no definitivas por naturaleza.



Preguntas indirectas; informacién directa

Por tanto, este capitulo ofrece una forma novedosa de analizar a las personas. A través de un
cuestionamiento inocente, podemos descubrir una gran cantidad de informacién que
representa una cosmovisién completa o un conjunto de valores. Por ejemplo, ;qué pasaria si
le preguntaras a alguien dénde obtuvo sus noticias y qué canal de televisién, qué conjunto de
publicaciones, qué revistas y qué expertos o presentadores prefiere? Es una excelente
ilustracién de una pregunta indirecta que te permite comprender bastante cémo piensa.
Implica un poco de extrapolacién y conjeturas, pero al menos hay una informacién concreta
para continuar y muchas asociaciones concretas con ella.

Comenzamos este capitulo con algunas de estas preguntas indirectas antes de profundizar
aun mds pidiendo historias a las personas y viendo qué podemos extraer de ellas. Estas
preguntas estan formuladas para desafiar e inspirar una reflexién profunda. Les piden a las
personas que se sumerjan mas profundamente para que podamos comenzar a comprender
sus patrones de comportamiento y pensamiento.

1. ;Por qué tipo de premio trabajarias mds duro y qué castigo intentarias evitar a toda costa?

La respuesta a esta pregunta podria ayudar a identificar el verdadero motivo detras del
impulso de un individuo. Més alla de las cosas superficiales, ;qué es lo que realmente motiva
a las personas? ;Qué es lo que realmente les importa? ;Y qué tipo de dolor o placer les
importa? A nivel instintivo, ;qué es lo que realmente importa tanto de forma positiva como
negativa? En cierto modo, esta respuesta también refleja valores.

Por ejemplo, todos los jugadores quieren un premio: el premio mayor. Lo intentan una y otra
vez, ya sea con rascadores o mquinas tragamonedas para intentar ganar el gran premio en
efectivo. jEstan motivados por recuperar sus pérdidas? ; Tienen la esperanza de volverse
mas ricos de lo que pueden imaginar? ;De verdad lo quieren o estan llenando un vacio y
distrayéndose?

(Por qué estan trabajando tan duro? Puedes suponer que su motivacion es la emocion y el
riesgo involucrado. ;Les importa ganar un salario fijo o encontrar su propésito? Quizas si 'y
quizds no. Cuando puedes investigar qué es lo que mas quiere alguien y por qué, a menudo
puedes encontrar lo que lo impulsa sin tener que preguntarlo directamente. La forma en que
las personas responden a esta pregunta te dira claramente cuales son sus prioridades y lo
que consideran dolor y placer en sus vidas.

Busca la emocidén detrés de las respuestas de las personas y podras leer bastante bien sus
valores. El objetivo de ascender al nivel de director general no solo existe en el vacio: ;jcuales
son los sentimientos, las emociones y las expectativas cumplidas que surgen de quererlo? Del
mismo modo, querer evitar ser pobre habla de deseos muy especificos de seguridad y
proteccién contra el peligro.

2. ;Donde quieres gastar el dinero y dénde aceptas escatimar o pasar por completo?



Esta respuesta revela lo que es importante para la vida de alguien y lo que quiere
experimentar o evitar. No se trata realmente del articulo o los articulos que se van a
comprar; llega un punto en el que las pertenencias materiales ya no tienen un uso, y se trata
de lo que esos articulos representan y proporcionan. Por ejemplo, a veces, gastar dinero en
experiencias en lugar de en un nuevo bolso tiene el potencial de mejorar el bienestar general
y la perspectiva de la vida de una persona. Nuevamente, busca las emociones y motivaciones
subyacentes detras de la respuesta.

Entonces, jen qué no tienes problemas para derrochar y qué no te importa? Por ejemplo, al
decidir los gastos de las vacaciones, las personas pueden optar por derrochar en una épica
excursion en barco y quedarse en un hotel en mal estado. Esto revela su deseo de vivir un
momento inolvidable en lugar de quedarse en un hotel agradable con bafios dorados, que
ven como una pérdida de dinero. Otros pueden optar por lo contrario y deleitarse con las
comodidades sin ver gran parte del paisaje. En cualquier caso, han utilizado su dinero para
identificar y gastar literalmente en sus prioridades y valores.

Adénde va tu dinero es una parte importante de lo que te hace feliz, por lo que si puedes
prestar atencién a dénde lo dejas fluir y dénde lo cortas, sabras inmediatamente lo que te
suele importar. Compara esta pregunta como si le preguntara a alguien: «;Qué valoras en tu
vida diaria?». Nuevamente, aqui hay una respuesta concreta para analizar.

Este mismo principio se aplica igualmente al tiempo, el dinero y el esfuerzo. Donde estas
cosas fluyen, ya sea consciente o inconscientemente, representa los valores que posee la
gente.

3. ;Cudl es tu logro mds importante y significativo a nivel personal y también tu decepcién o
fracaso mds significativo?

Es comun que las experiencias, sean buenas o malas, moldeen a las personas para que se
conviertan en quienes son. Los logros y los fracasos se relacionan con la forma en que
alguien se ve a uno mismo. Las experiencias significativas también tienden a crear sus
propias identidades: tu eres este tipo de persona porque has hecho esto y tuviste éxito o fracasaste.
No podemos escapar al hecho de que los sucesos pasados a menudo influirdn en nuestras
acciones actuales y futuras. No tienen por qué hacerlo, pero este no es un libro sobre cémo
cambiar tu forma de pensar. El punto es que los grandes eventos repercutiran a lo largo de
toda nuestra vida.

Entonces, esta pregunta obtendrd una respuesta sobre cémo las personas se ven a si mismas,
para bien o para mal. El fracaso provocara dolorosamente los defectos percibidos que odian
de si mismos, mientras que los logros sacaran a relucir las fortalezas de las que estan
orgullosos.

Una mujer de carrera que se ha abierto camino en la escala corporativa podria reflexionar
con orgullo sobre su logro. ;Por qué considera que este es su mayor logro? Porque valora la
independencia, la resistencia y la determinacidn, y eso es exactamente lo que se necesita
para llegar a la cima de su carrera. Ella recuerda las cosas que hizo para conseguir esa oficina



de la esquina, y se siente positiva por ellas.

Por lo tanto, la respuesta sobre los logros de su carrera es en realidad una historia sobre los
rasgos positivos que utilizé para llegar a ese punto: su propia identidad. Puedes imaginar que
el mismo tipo negativo de identidad personal podria desarrollarse si la misma mujer hablara
de sus fracasos y terminara en un trabajo que despreciaba. Esas son precisamente las cosas
que mds odia.

La forma en que las personas responden a esta pregunta muestra quiénes quieren ser, y esto
se refleja exactamente en cémo se han cumplido o no sus expectativas.

4. ;Qué no tiene esfuerzo y es siempre agotador?

Esta es una pregunta disefiada para comprender mejor lo que realmente disfruta la gente.
Algo que no requiere esfuerzo no siempre es un talento innato, sino mas bien una indicacién
de que lo disfrutan. Por otro lado, algo que siempre resulta agotador no siempre se trata de
la falta de competencia de las personas, sino mas bien del disgusto por la actividad real. Por
lo tanto, las respuestas a esta pregunta pueden indicar dénde las personas encuentran la
alegria y el disfrute naturales, incluso si ellos mismos no se dan cuenta.

Por ejemplo, cuando un panadero responde a esta pregunta, puede reconocer su capacidad
bastante mediocre de creatividad para mezclar ingredientes para hacer un postre. Aunque
estd por encima del promedio, no tiene talento natural en eso, y ha sido muy dificil desde
que tiene uso de razén. Ella no tenia un talento innato con la creatividad culinaria y, sin
embargo, encuentra alegria en ella de tal manera que siempre se siente impulsada a ello. Es
desafiante, pero sin esfuerzo de una manera de la que no se cansa.

Por otro lado, es posible que tenga un talento natural para comprender y seguir las recetas
tradicionales, pero no es algo que valore o que le importe en particular. Si tuviéramos que
mirar solo sus talentos innatos, concluiriamos que ella deberia limitarse a ejecutar solo los
platos de los demads. Pero simplemente no es lo que ella valora. Como se mencioné
anteriormente, dondequiera que vayan nuestro tiempo, esfuerzo, energia y dinero, esos son
nuestros valores.

5. Si pudieras disefiar un personaje en un juego, ;qué rasgos enfatizarias y cudles ignorarias?

Esta pregunta indaga sobre lo que las personas ven como su yo ideal y también sobre lo que
sienten que es menos importante en el mundo. Imagina que tienes un nimero limitado de
puntos para darle a una persona, pero seis rasgos para repartir los puntos. ;Qué elegiras
para enfatizar y reforzar, y cudl elegiras dejar como promedio o incluso ausente?

Supdn que tienes la capacidad de elegir entre los rasgos de carisma, inteligencia académica,
sentido del humor, honestidad, resiliencia y conciencia emocional. Los rasgos en los que
elegirias poner la maxima cantidad de puntos son cémo te gustaria que los demas te vieran.
Puede representar su composicién actual de rasgos, o puede ser completamente opuesto a lo
que es actualmente. En cualquier caso, es mas que probable que esto represente cémo te ves
a ti mismo o cémo te gustaria verte. ;Y los otros rasgos? Bueno, simplemente importan



menos. A su vez, buscan personas con los rasgos que les gustan y estan menos dispuestos a
buscar a los que tienen los otros rasgos. Probablemente haya historias detras de cada uno de
los rasgos que las personas también podrian elegir.

Una pregunta relacionada para hacer a los demas es: «;Qué rasgos son comunes en otras
personas?» Esta pregunta proviene de un estudio psicoldgico de 2010 realizado por Dustin
Wood, en el que descubrid que las personas tendian a describir a otros con rasgos similares a
ellos mismos. Es de suponer que esto se debe a que las personas tienden a ver sus propias
cualidades en los demds. Nadie cree que su composicién mental de rasgos sea poco comin y,
por lo tanto, creen que todos tienen una perspectiva y una forma de pensar similares a las de
ellos. Las respuestas a esta pregunta son una vision directa de los rasgos que las personas
creen que tienen, para bien o para mal. A partir de ahi, sabes qué tipo de acercamiento
tienen al mundo: amables, generosos, desconfiados, traviesos o incluso malhumorados.

6. ;A qué organizacién benéfica donarias millones si tuvieras que hacerlo?

Responder a esta pregunta obliga a uno a responder lo que le importa en el mundo en
general y no solo en su propia vida.

¢(Donarias a un refugio de animales o una organizacién benéfica para el cancer? ;Quizas
apadrinarias a un nifio de un pais del tercer mundo? Todos dicen cosas muy distintas. Es
posible que hayas tenido una experiencia de primera o segunda mano con cualquiera de
estas causas. Cualquiera que sea el caso, muestra lo que importa cuando las personas
comienzan a pensar fuera de si mismas. Puedes ver todo un sector del mundo que les
preocupa, y esto te permite ver cémo ven su lugar en el mundo. En otras palabras, ;por qué
intereses tienden a priorizar o sentirse motivados? Como siempre, observa la emocién
subyacente.

Ser capaz de hacer estas preguntas evoca una conexién mas profunda con los valores, las
ideas y la conciencia de las personas. El propdsito de preguntar eso es, nuevamente,
examinar el comportamiento. Estas preguntas guian a una persona a pensar en los aspectos
mas relevantes de su cardcter. También hacen que la gente piense mas alla de las
declaraciones predecibles y estimulan organicamente pensamientos mas significativos. Mira
mas alla de las respuestas y lee entre lineas. Aqui, el pensamiento critico, la evaluacién y la
reflexién son las habilidades clave en juego.

A continuacidn, profundizamos pidiendo a las personas historias que construyan, en lugar de
solamente una respuesta relativamente corta, para ver qué podemos obtener al escuchar su
didlogo interno en pleno efecto.

7. ;Qué animal te describe mejor?

Lo bueno de esta pregunta es que se trata de una consulta muy personal oculta a plena vista.
Las personas se sienten mucho mas cémodas hablando de ciertos rasgos que admiran en los
demads que hablando directamente de si mismas. También puede encontrar que hacer esta
pregunta hace que las personas se sientan muy dispuestas a compartir informacién
reveladora que, de otro modo, se habrian sentido demasiado incémodos para revelar.

Algo sobre la distancia que se crea cuando se habla de un animal puede generar respuestas



muy directas y honestas. Las personas pueden decirte inadvertidamente quiénes desearian
ser cuando hablan de su animal favorito. Escucha con atencidn a la persona que dice que ama
a los perros, pero no le gustan los gatos. Pregtintale por qué y su respuesta te dird
claramente sobre los rasgos que valoran en los demas, en si mismos y cémo desean ser.

La mejor manera de plantear esta pregunta es de la manera mas informal posible. No hagas
que parezca que estds preguntando por una respuesta seria; irénicamente, esta actitud
superara rapidamente las defensas de las personas y hard que suelten informacién sobre si
mismos que puede ser increiblemente significativa. Lo que te digan inmediatamente después
es importante: lo que mds piensen es el aspecto de si mismos que probablemente consideren
mas importante, mas relevante o fijo.

Por ejemplo, una persona te dice de inmediato que es un oso y no necesita mas indicaciones
para explicarte por qué: es feroz, protege a sus seres queridos y no se deben meter con él.
Pero si no eligieron el tiburén, ;podria esto significar que también se ven a s{ mismos un
poquito «tiernos»?

A primera vista, estas preguntas pueden parecer inocentes y divertidas, pero es esta misma
simplicidad la que permite que las personas respondan de manera mas honesta, como si se
tratara de una prueba de Rorschach. ;Escogieron un carnivoro o un herbivoro? ;Un animal
mitico? ;Una plaga? ;Un animal doméstico o uno salvaje y un poco peligroso? Esta pregunta
agrega una inmensa profundidad y color a tu comprensién de la persona, y lo hace en sus
propios términos.

8. ;Cudl es tu pelicula favorita?

Esto es quizas tan obvio en la superficie como el anterior, pero muchas personas no se
detienen a pensar realmente en la enorme cantidad de informacién que se les ofrece cuando
la gente comparte cosas como sus peliculas favoritas. Con esta pregunta, la gente realmente
estd compartiendo contigo las narrativas e historias que les atraen, lo que a su vez te
muestra de manera profunda cémo es su universo moral interno, cémo piensan en los
buenos y los malos, o incluso cémo imaginan su propia gran historia a medida que se
desarrolla.

;Qué es lo que les gusta de una pelicula en particular? No asumas simplemente que se
identifican con el personaje principal; puede ser el director o el género en si lo que mas les
llama la atencién. Y si alguien responde: «Bueno, es una pelicula polaca independiente muy
oscura estrenada a principios de los 40. No espero que sepas nada al respecto», jpuedes
deducir mucho a pesar de que nunca has oido hablar de la pelicula! Puedes suponer que esta
persona valora la exclusividad y la rareza, y le gusta presentarse como un conocedor con
excelente gusto (es decir, jlo que otras personas identificarian como un inconformista
exasperante!).

Utiliza la respuesta a esta pregunta junto con otros datos que estés recopilando. ;Qué
significa que al nifio timido y flaco del rincén le encanta una pelicula de superhéroes? ;Qué
veria una madre japonesa jubilada en una pelicula seria sobre la trata de esclavos en el sur
profundo? La persona que te dice que su pelicula favorita es una comedia, jsignifica algo que
la comedia elegida no sea reciente, sino de décadas pasadas, que fue popular cuando eran
solo nifios?

9. ;Qué rescatarias de un incendio en tu casa?

Ya sabes qué hacer. Toda tu casa esta en llamas y solo puedes ir a buscar un articulo
preciado, nada mas. Esta es otra pregunta que toca profundamente los valores y prioridades



mas fundamentales de una persona. Tal vez tenias a una persona en particular catalogada
como una persona pragmatica, casi emocionalmente atrofiada hasta que te dijo que solo
rescataria un libro de poesfa.

Las situaciones de crisis y emergencia tienen una forma de atravesar rapidamente el
desorden de la vida. Las personas pueden aparentar ser de una forma determinada hasta que
estan entre la espada y la pared. En la pelicula Force Majeure, una familia se enfrenta a una
amenaza terrible pero breve: una avalancha que se aproxima. En los escasos momentos
acalorados, el padre huye de la escena para ponerse a salvo, mientras la madre se queda con
sus hijos. Aunque el peligro pasa y todos estan a salvo de nuevo, el resto de la pelicula
explora lo que significan las acciones del padre: ;su respuesta instintiva en el momento dijo
algo sobre lo que realmente valoraba, es decir, a si mismo y no a su familia?

Trata de comprender no solo lo que una persona salvaria, sino por qué. Una persona que
tomaria rapidamente a su gato antes que cualquier otra cosa te esta diciendo que valora la
vida més que las posesiones inanimadas. Una persona que toma su pasaporte te esta diciendo
que ve su libertad para moverse, su capacidad para viajar, como algo muy especial.

De manera similar, alguien que simplemente te dice que tomaria su billetera porque tenia
todo su dinero, tarjetas y licencia de conducir alli también te esta diciendo algo importante:
que esta interpretando tu pregunta no en términos de valores o hipotéticos, sino como un
dilema literal y practico que debe resolverse de la manera mas légica posible. Muy diferente
a la persona que afirma audazmente que salvaria una antigua fotografia de su tatarabuela!
10. ;Qué es lo que te da mds miedo?

Muchas de las preguntas anteriores se centran en valores, principios, prioridades, deseos.
Pero, por supuesto, también se puede aprender mucho sobre una persona por lo que evita,
detesta y teme activamente. Esto te dice no solo lo que valoran, sino también cémo se ven a
si mismos. Después de todo, tiene sentido que tengas miedo de aquello contra lo que mas te
sentias incapaz de protegerte, o de lo que sentias que era més perjudicial para ti
personalmente. Esto puede generar una enorme cantidad de informacién sobre cémo una
persona ve sus propias fortalezas y limitaciones.

Alguien que dice «arafas» tendra una estructura psicoldgica muy diferente a alguien que
dice, «demencia de inicio temprano, donde gradualmente olvido quién soy y las caras de
todos los que solia amar». Los miedos son a menudo una puerta a los principios mas firmes
de las personas: una persona que tiene una inclinacién moral extrema y estd impulsada por
la justicia y la equidad puede temer a los asesinos en serie, a los psicépatas o incluso a las
entidades sobrenaturales demoniacas.

Por otro lado, los miedos también pueden decirte lo que esa persona piensa sobre su
capacidad para manejar la adversidad o el sufrimiento. La persona que teme el rechazo, el
abandono y la critica te estd diciendo que, en su mundo, el dafio psicolégico es mas grave que
el dafio fisico. Del mismo modo, ;qué deducirias de alguien que te dice sin vacilar: «No tengo
miedo de nada»?

Aportes
e Existe una gran cantidad de informaciéon que podemos observar y analizar
cuando intentamos comprender a otras personas, pero generalmente no
tenemos mucho tiempo para hacerlo. El uso de pequeifias cantidades de datos
para realizar evaluaciones precisas se denomina «corte fino». Las decisiones



rapidas basadas en cortes finos pueden ser sorprendentemente precisas. Una
buena técnica es confiar en tus reacciones inconscientes iniciales (intuicién) pero
complementar esto con observaciones mas deliberadas después del hecho.

Ten en cuenta las palabras que la gente usa en sus textos y correos electréonicos,
por ejemplo, el uso de pronombres, voz activa/pasiva, palabrotas, acento,
eleccidn de palabras, etc. También ten en cuenta la carga emocional que tienen
las palabras de alguien y si esta cantidad es apropiada para el contexto en el que
se usan. Por ejemplo, usar un lenguaje demasiado negativo en situaciones
aparentemente benignas puede ser un indicador de mala salud mental o baja
autoestima.

Lee el hogar y las posesiones de una persona como lo harias con su lenguaje
corporal y su voz: examina la cercania o apertura de un hogar para determinar la
sociabilidad, por ejemplo. Fijate tanto en lo que hay en exceso como en lo que
falta de manera notoria en los espacios que uno ocupa con frecuencia. Las
posesiones personales pueden hacer reclamos de identidad, pueden hablar de la
forma en que una persona regula sus propias emociones o pueden ser evidencia
de ciertos comportamientos o habitos pasados.

También puedes confiar en el comportamiento de las personas en linea para
discernir qué tipo de personas son, aunque aqui es necesario tener cierta
precaucion. Presta atencion al tipo de imagenes que publica la gente y las
emociones que transmite, especialmente si son positivas, neutrales o negativas.
Las personas que publican imagenes positivas tienen mas probabilidades de ser
agradables, extrovertidas o concienzudas, mientras que las personas con fotos
mas neutrales son generalmente mas abiertas y neuréticas.

Puedes utilizar preguntas para obtener activamente informacién muy util. Las
preguntas hipotéticas pueden sortear las defensas de las personas y hacer que
revelen honestamente informacion reveladora de inmediato. Esto te ayuda a
manejar mejor sus deseos secretos, valores y autopercepcion.
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