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Introduccién

Todo comenzd el 12 de abril de 1986. Desde esa fecha nada
volvié a ser lo mismo, mi vida cambiaria de golpe. Fue el dia en que
mi hermano fallecié en un accidente de paracaidismo...

Algunas semanas después, mientras ordenaba su habitacién,
encontré por casualidad unos articulos de magia que Christian se
habia comprado unos afios antes de su muerte. Nunca fue un
showman, pero desde siempre le habia resultado fascinante el
mundo de la magia. Por eso habia tanteado ese campo, aunque
renuncio a sus esfuerzos porque no le gustaba actuar en publico. Yo
he tenido durante toda mi vida un caracter muy opuesto y disfrutaba
desde nifio actuando delante de gente y charlando con ella. Mi
primera oportunidad la disfruté ya con seis afios, cuando me puse a
contar chistes en una boda. Todavia hoy recuerdo perfectamente
esa actuacion.

En el momento en que me encontraba en la habitaciéon de mi
hermano y sostenia en las manos sus articulos de magia, me
ocurrié algo. De repente me sentia totalmente fascinado, lo notaba,
me veia subitamente atraido por el tema. Con la ayuda de estos
articulos pude refugiarme en un universo en el que no existian los
limites. En un mundo imaginario que me pertenecia solo a mi y que
aun asi podia compartir con otros cuando me apeteciese. En
poquisimo tiempo mi amor por la magia se transformé en una
adiccion en toda regla. Cai preso de sus innumerables posibilidades
y me gastaba toda la propina en nuevos articulos. Aveces esperaba
ansioso durante semanas los paquetes de Munich o Hamburgo,
lugares a donde realizaba los pedidos. Cuando por fin llegaban, me
encerraba en mi cuarto y ensayaba. Por cierto: algunos de estos
envios desde Munich los entregaba en Correos mi actual esposa,
que trabajaba en mi empresa de envios favorita. La conoci afios
después en un congreso de magia, y desde entonces somos pareja.

En este sentido, 1986 iba a ser uno de los afios mas importantes
de mivida, y los meses siguientes también me reportaron
conocimientos decisivos y encuentros insustituibles. Justo ese
verano viajé con un grupo de jévenes a Francia. Precisamente nos
acompafié como cuidador en el viaje el mago aficionado Jérg Roth.
Enseguida nos hicimos amigos e intercambiamos nuestras
experiencias con la magia. Aprendi mucho de él, y ya en diciembre
de ese afio me acompafié en mi primer numero en la funcién
navidefia de una parroquia. Todo salié sorprendentemente bien y
desde ese dia lo supe con certeza: esto es lo que queria hacer.

Todos los viajes tuvieron desde este momento un unico objetiv o:
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experimentar mas acerca de las posibilidades del mundo del «arte
del ilusionismo». Por ejemplo, en Nueva York me gasté todos mis
ahorros en articulos de magia, que pude pasar a escondidas de
vuelta a Alemania con ay uda de mi padre. Mi primera estancia en
Viena la dediqué exclusivamente a la tienda de magia Viennamagic.
Sin embargo, aun no habia conseguido afinar el sentido para
seleccionar la adquisicion de los trucos. Compraba sin criterio todos
los ingredientes que era capaz de permitirme por aquel entonces.
Entre otros un monedero que llameaba al abrirlo. Nunca puse en
practica ese truco en publico, aunque ensay andolo en la habitacion
de un hotel hice saltar la alarma antiincendios, con lo que todos los
huéspedes tuvieron que salir histéricos de sus habitaciones en plena
noche (solo porque y o habia probado un truco de magia).

Durante ese tiempo hacia magia en cualquier parte: en la selva
africana o en una pequefa isla del archipiélago de las Seychelles.
Nada era tan importante para mi como aquello. Por fin existia algo
con lo que podia entusiasmar a la gente. Por mi pasion daba lo mejor
de mi. Cuando en 1987 pude viajar con mi madre a California, lo
hice Unicamente porque su grupo haria una escapada a Las Vegas.
Alli queria ver a toda costa el espectaculo de Siegfried von Roy. Lo
que no sabia es que en EE. UU. a los menores de v eintitn afios
entonces les estaba prohibido incluso pedir un zumo de naranja si no
les acompafaba un adulto.

Asi que ante la idea de que yo acompafiase al grupo a ver un
espectaculo, el guia ni se lo pensé dos veces, como bien pude
comprobar muy a mi pesar. Pero al final todo fue muy diferente,
como me dispongo a explicar ahora. Me enteré durante el segundo
dia del viaje, cuando estdbamos en San Francisco, de que me iba a
perder mi Unico objetivo. Por eso, de pura frustracion, me gasté todo
el dinero en una tienda de magia en Fisherman’s Wharf adquiriendo
los articulos mas destacados, que seguiria empleando en mis
numeros durante toda la escuela y también al principio de la
univ ersidad. Mi madre tuv o finalmente una genial y atinada idea para
colarme en el show: «Te maquillaremos para que parezcas may or»,
me dijo. Pues dicho y hecho. Y el plato fuerte, afiadio, seria que el
efecto resultaria mucho mas convincente si me transformaba en
mujer. Ami me parecié que eso no seria muy dificil: en ese
momento llevaba el pelo por los hombros, no me habia salido barba
y tres cuartas partes del grupo ni siquiera estaban seguras de si era
un chico o una chica. Ya ven lo lejos que habia llegado mi obsesion.
Di mi aprobacién al plan: «Si, lo haremos justo asi». De modo que
fui maquillado y equipado con tacones, vestido de noche y bolso a
la entrada del recinto. Y mi proy ecto en realidad funcioné: jpude ver
el espectaculo! Fue fantastico. Sin duda merecié la pena el
esfuerzo.



Cuando afios después le conté la historia a Siegfried, le encanté
y se fumé un puro conmigo, con todo el carifio. Por suerte, en lo
sucesivo no necesité recurrir mas a esos trucos. Y a largo plazo
tampoco tuve secuelas. Cuatro afios después viajé de nuevo a Las
Vegas, ya como Thorsten Hav ener, para ver el espectaculo de
David Copperfield, mi idolo de la infancia. Fue una experiencia igual
de incomparable, puesto que siempre habia supuesto un modelo a
seguir para mi y su arte me habia influido enormemente.

Ya durante el instituto hacia levitar botellas de champan y mesas
en incontables cumplearios, fiestas de asociaciones, festivales de
verano, bodas o ferias locales o escolares. Mi repertorio en esa
época englobaba todos los clasicos de la magia: unir y soltar anillas,
hacer aparecer y desaparecer bolas entre los dedos, etc. El
programa completo. Todo ello acompafiado con musica de Pink
Floyd, Steve Miller, Sting y Madonna. En los afios noventa incluso
participé en concursos y me converti en maestro de magia francesa
en la categoria Magie Générale. Todav ia recuerdo bien cémo fui con
mi actual esposa a Tours y el hotel modernista de plastico en el que
nos alojamos alli para poder participar en el concurso.

Ya ve que durante toda mi formacion escolar aparentemente solo
tenia una vocacion: ser mago. Esto tampoco es del todo cierto,
puesto que no me habria importado dedicarme a la musica. Pero los
temas del grupo que tenia mientras estudiaba, Reinhard and the
Nobbers of Incompetention, no fueron ni siquiera de lejos tan
exitosos como mis actuaciones como mago. A estas alturas es
dificil saber si la causa fue el nombre del grupo o la interpretacion
musical.

La decision definitiva de mi carrera actual la tomé durante mis
estudios univ ersitarios de Linguistica Aplicada y Traduccion e
Interpretacion. Ya en la escuela me tomaba en serio la magiay me
dediqué también a otros campos del ilusionismo: hipnosis, lenguaje
corporal, técnicas de redireccién de la atencién y ocultismo. Estos
temas me interesaban de verdad. Sin embargo, durante mis estudios
en la Universidad de Monterrey en California, de repente un dia —en
concreto, durante un ejercicio de interpretacién— se ataron todos los
cabos. Hubo un instante concreto desde el que tuve la impresion de
saber qué era lo siguiente que iba a decir el orador que estaba
interpretando su discurso. De pronto intuia cudl iba a ser el siguiente
tema que trataria, y tuve desde entonces la sensacion de revivir
esa situacién, cada vez con may or intensidad. jPodia fiarme de mi
intuicion! Este momento crucial de mi vida sucedié en la primavera
de 1998.

Quise hacer participe a mi publico de esta habilidad en un
experimento futuro. Asi que lo puse en practica de inmediato: en mi
siguiente actuacion pedi a un voluntario que pensara en una persona

7



que le gustara. Después le dije sin rodeos que estaba pensando en
su hija Sabine. EI hombre comenzé a temblar y le resbalaban gotas
de sudor por su frente. Nunca habia podido provocar una reaccion
semejante con mis trucos clasicos. Esta experiencia me fortalecio
en mi proy ecto de abandonar el ilusionismo conv encional y
entregarme a la telepatia.

La gente me pregunta una y otra vez: «; Cémo lo hace, sefior
Havener?». Una curiosidad legitima y, sin embargo, en la respuesta
reside todo el capital de mi negocio. Es comprensible. Me lo
preguntan tan a menudo que, después de un tiempo de reflexién, me
cuestioné si deberia compartir algunas técnicas importantes con el
publico general. Asi llegué a la idea de este libro: ofreceria un
vistazo a la caja de mis herramientas mentales. Explicaria qué
métodos se pueden utilizar en el dia a dia —y no solo en el
escenario—. Es mas, podria contar cémo he utilizado esos métodos
hasta ahora y qué resultados he obtenido con su ejecucion.
Precisamente la explicacion de todo esto es lo que encontraran en
estas paginas. Una vez haya conseguido manejar los fundamentos
de observacion, razonamiento y valoracion eficientes, es posible
que sea capaz de emularme e intuir los pensamientos de otras
personas. Paso a paso.

Lo que en realidad quiero decir es que, finalmente, mi destino
quedé sellado el 12 de abril de 1986. Mi vida se habria desarrollado
de manera muy diferente si mi hermano no se hubiera comprado
unos articulos de magia. Por eso me gustaria dedicarle este libro a
mi hermano Christian. Te echo mucho de menos.



1. El mundo es lo que pensamos

Mis estudios de Traduccion e Interpretacion fueron muy
interesantes y me divirtieron mucho. Ahi tuve la ocasién de
observar todos los dias meticulosamente a los mismos oradores
recitando sus discursos. Eso era muy importante para mi, ya que mi
tarea como intérprete en ciernes consistia en traducir esos discursos
a otro idioma: ya fuera inglés, francés o aleman. Un trabajo que
exige un gran esfuerzo de concentracion y una rapida capacidad de
comprension. Después de algunos semestres conocia
inconscientemente las particularidades de todos los oradores. Sabia
con exactitud como se presentaba cada uno: si le gustaba balancear
las piernas, si se pasaba los dedos por el pelo durante el discurso o
si miraba preocupado hacia los lados cuando se ponia nervioso.
Todo eso y mucho mas.

Un dia me propuse adrede fijarme menos en qué se estaba
diciendo y centrar mi atencién mas en cémo se estaba expresando.
Gracias a la magia me habia conv ertido en un gran observador.
Todav ia recuerdo bien una ocasioén en la que estaba solo, sentado en
la cabina, interpretando, y al mirar con atencién una sola vez pude
reconocer cuando iba a cambiar de tema el orador. En cuanto
percibia una de las sefiales correctas, jera posible av eriguar ese
momento! Como ya he comentado, este fendmeno me sucedié en
California en 1998. Pero ¢ qué significado tiene esto para mi y mi
trabajo? Y yendo un paso mas alla: ;qué conocimientos se pueden
deducir de ello? Esas eran las preguntas que traté de responderme a
partir de ese momento.

Mi conclusién particular: a partir de un determinado momento me
concentré con mas intensidad en aquello que antes habia
permanecido oculto desde mi perspectiva. Transformando mi vision
de la realidad podia entonces reconocer facetas que por lo general
pasan inadv ertidas y sin evaluar para muchos. «El dinero esta en la
calle, solo hay que agacharse y recogerlo», se suele decir. Al
observar y reconocer sucede exactamente lo mismo: tan solo hay
que saber enfocar ambos hacia el objetivo correcto.

El experimento de la percepcion

Dedique treinta segundos a mirar alrededor de la habitacion
en la que se encuentra. Durante el proximo medio minuto,
intente identificar desde su posicién el mayor nimero posible de
objetos de color azul. Después, continte leyendo.
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¢Ha encontrado nmuchos objetos azules? Bien. Nombre
entonces, sin volver a mirar, tres cosas verdes en la msma
estancia.

Ya ve: se ha concentrado tanto en un elemento que no se
ha dado cuenta de lo demés, jaunque esté ahi! Es nmuy
sencillo. Nuestra conciencia no capta nucho de esta manera,
puesto que olvidanmos enseguida aquello que no henmos
asimilado aunque si lo hayanos visto. Lea la frase siguiente:

«EI 75,2 por ciento de los encuestados tuvo dificultades
para recordar —sin volver a mirarlo— el nimero exacto de
participantes que repitieron el porcentaje del principio de esta
frase una vez hubieron termnado de leerla». ;Coéno le ha ido?

Mi opinién: cuanto mas envejecenos, peor observanos. Mis
hijos, por el contrario, perciben los elementos méas increibles de
su entorno y a menudo prueban a utilizar las cosas de manera
distinta, no solo para aquello a lo que estan destinadas. Eso
ya no lo hacenos cuando sonos adultos. Identificamos algo y
lo ratificamos con nuestras experiencias. Por eso a menudo ya
no reconocenos las cosas tal y cono son, sino que elaboranos
un mundo personal mediante nuestros propios filtros. Tal y cono
reza la siguiente prueba de lectura:

«Sgureo que tmaéibn cnocoe el eitsudo en el que se
dseibcuré que la pioscién de las laerts no itrpoma. Sléo dbee
ser crorteca en la perirma y la Gtlima. Hoems vsito las paralbas
tatnas vcees que sooms cepacas de ciamabr el odern de mdoo
que ararpece el sadginifico crorteco anutatiocemante...».

Ya ve: jnuestras experiencias determinan lo que vemos! Dejando
a un lado que existen cantidades enormes de informacion que
percibimos sin darnos cuenta, a través de nuestros conocimientos
previos (o, en todo caso, de aquello que creemos saber) filtramos
todavia mas detalles cuy a realidad completamos o intentamos
perfeccionar. Todo deberia corresponderse con nuestras
expectativas. Esta seleccion es extremadamente importante, aun
cuando cause una impresioén negativa, puesto que si no la
ejecutaramos, nos aplastaria la avalancha de informacion.

Nuestros sentidos nos engafian todo el tiempo —sin descanso.
Cuando vemos, sentimos, olemos, tocamos y saboreamos, nunca
somos capaces de percibir todos los aspectos a la vez—, forma
parte de nuestra naturaleza. Los ojos, por ejemplo, deben reproducir
en la retina un mundo tridimensional que solo es bidimensional. Con
ello ya se pierde gran cantidad de informacién. Durante este
proceso, nuestros érganos de la vista captan a pesar de todo
alrededor de un gigabyte de informacién por segundo. Esto es una
barbaridad. Se corresponde con, por ejemplo, un volumen de datos
de alrededor de 500.000 paginas. Para poder extraer lo esencial y
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significativo de la informacion tenemos que escoger. E incluso esto
solo nos resulta posible de manera planificada.

George A. Miller mostré en su obra The Magical Number Seven,
Plus or Minus Two: Some Limits on Our Capacity for Processing
Information [El famoso numero siete, mas o menos dos: algunos
limites en nuestra capacidad para procesar la informacién] que las
personas Unicamente poseen la capacidad de percibir hasta siete
mas menos dos unidades de informacién a la vez. En cuanto esta
cifra aumenta, el observador no da abasto, comienza a distinguir las
cosas de manera errénea y las hace desaparecer automaticamente,
en una especie de mecanismo de autodefensa.

Un ejemplo: usted quizas podria recordar con facilidad los
nuimeros 1726404 después de haberlos visto una Unica vez. En el
caso de 172640485 y a no resultara tan sencillo. Esto se debe a que
cada cifra afiadida es una unidad de informacién adicional. Sin
embargo, cuando reparte el segundo nimero en unidades de
informacion de tres cifras, resulta mas facil recordarlas. Lo domina
de inmediato: 172 640 485. ;Lo ve? ;Conoce esa sensacién de que
alguien ha organizado un nimero de teléfono que le es familiar de
manera distinta y por eso no es capaz de reconocerlo al instante?
Una explicacion: usted se ha acostumbrado a agrupar su numero de
teléfono en las siguientes secuencias: «91 456 33 45». Y alguien le
dice: «Si, ya lo tengo: 914 56 33 45». En este caso, debe transferir
a su sistema el nimero que conoce y volver a controlar si es
correcto, puesto que no se esta enfrentando a él de la manera
habitual. Con esas reacciones puede complicar notablemente la vida
a los demas. Ademas, aquellos que exceden las siete mas menos
dos unidades de informacion ya no estan en condiciones de
asimilarlo. El efecto de una sobrecarga de informacion resulta tan
fiable que esta técnica se emplea incluso jcomo introduccion a la
hipnosis!

Para sobrevivir debemos entonces filtrar constantemente los
datos que son relevantes para nosotros. Por supuesto, es posible
intercambiar esos filtros. Aveces sucede de manera espontanea:
como cuando se quiere comprar un coche nuevo. En cuanto se ha
decidido por un modelo en concreto, de pronto lo ve aparecer por
todas partes. No es que el coche pase mas que antes, sino que
usted ha cambiado sus filtros porque ahora se interesa mas por ese
modelo. Puede darse cuenta de la fiabilidad del funcionamiento de
nuestra seleccion cuando visita otra ciudad: entre los miles de
matriculas, siempre se encuentra con las de su localidad.

El mismo fenémeno sucede al comunicarnos con los demas:
supongamos que esta en una fiesta y permanece un rato de pie,
solo. Percibe el murmullo a su alrededor, pero no escucha a nadie en
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especial. De repente se oye su nombre en algun lugar de la
habitacién. Con toda probabilidad captara, de entre todas las
palabras que le rodean, justo esa. Sencillamente esta calibrado para
reaccionar ante la mencién de su nombre. También en este caso solo
queremos y podemos asimilar una parte de todos los datos que nos
rodean, porque estamos condicionados por una seleccién concreta.

A este respecto tuve una bonita experiencia hace algunos afios:
me encontraba con mi esposa en un viaje de negocios, y nos
sentamos una noche en una mesa junto a otras doce personas. En
la sala habia varios cientos de asistentes y reinaba un griterio
enorme. Por lo tanto, practicamente solo se podia hablar con el
comensal de al lado. De repente se hizo el silencio en nuestra mesa.
Mi vecino paralizé la conv ersacion. Me habia preguntado: «¢ Te
puedo hacer una pregunta personal?». Sin saberlo, habia empleado
una de las mejores técnicas para conseguir captar la atencién de
todos los presentes al momento. jYa hablaré sobre ello en el tercer
capitulo! Esto se debe a que por nuestras experiencias sabemos que
a un preambulo asi lo mas probable es que le siga una informacion
interesante. De ahi que nuestras expectativas sean
correspondientemente altas. Por cierto, mi vecino de mesa al final
no me hizo la pregunta.

Atrav és de la experiencia propia elaboramos unas expectativas
de nuestro entorno y contamos con que se cumpliran conforme a lo
que nos hemos acostumbrado: «El mundo es lo que usted piensa».
Esto es un conocimiento fundamental. Un estudio ha demostrado
que incluso las repercusiones fisicas podrian ser la consecuencia de
este fenémeno.

En esta investigacion se separaron dos grupos de asistentas de
hotel con sobrepeso. A uno de los grupos se le informo acerca de un
estudio cientifico que indicaba que limpiar las habitaciones de un
hotel adelgaza. Al otro no se le dijo nada. El resultado: casi todas las
voluntarias del grupo de «deporte» habian perdido peso después de
tres semanas, jsin haber cambiado su vida! Esta experiencia da la
razén al cientifico cuando afirma que «las asistentas esperaban
adelgazar, por eso se cumplié ese efecto».

Nuestras expectativas influy en de gran manera también en cémo
percibimos a los demas. Cuando nos presentan a alguien como una
persona de éxito e importante, nos parece diferente y nos provoca
otras reacciones que si estuviera frente a nosotros sin indicaciones
aclaratorias acerca de su relevancia. Hacemos inconscientemente
todo para que la imagen del sujeto en cuestiéon encaje en nuestro
esquema de expectativas. También existen estudios que han podido
demostrar este fendmeno. Puesto que para dirigirnos hacia ese
comportamiento basta con unas minimas sefiales gestuales de quien
tengamos enfrente.
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Un pequefio ejemplo: se dijo a unos profesores que un grupo de
alumnos, escogidos al azar, eran mas inteligentes que la media del
resto de la clase. El resultado: al final del curso, los alumnos que
habian recibido los elogios anticipados jsacaron mucho mejores
notas que los demas! Al grupo del que mas se esperaba se le miraba
con mejores 0jos. Quizas los profesores eran mas indulgentes con
ellos y probablemente siempre les hablaran con un tono diferente. La
clave: jese grupo cambi6 solo a trav és de las expectativas de los
profesores! Lo que quiere decir: da igual lo que supongamos,
siempre encontraremos pruebas para justificar nuestras
suposiciones. Sobre la sugestiéon hablaré con mas detalle en el tercer
capitulo.

Nuestra cultura, nuestras experiencias, nuestros sentidos y
nuestras expectativas hacen que el mundo sea para nosotros un
lugar Unico. Por eso el mundo no es igual para nadie. Es aquello que
pensamos, como ya hemos dicho. Pero nuestras expectativas nos
pueden jugar también una mala pasada, en caso de que el entorno
cambie al contrario que las experiencias o jcuando nuestras
expectativas sean sencillamente falsas!

Expectativasy realidad

Lea las frases:

Este
es un
un libro interesante.

Conmo
una gota en
en el mar.

Thorsten
Havener es el
el mentalista.

Y bien, ¢;se ha dado cuenta de las palabras repetidas?
Seguro que la mayoria de ustedes no. Esto es normal puesto
que con notivo de nuestros conocimentos y experiencias
predecinos el final de las frases y no prestanos tanta atencion
a lo que esta escrito en el papel. Tan solo seguinos los
modelos que henos interiorizado durante afios, y nos cuesta
deshacernos de ellos.
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LA PRIMERA IMPRESION

Nuestras expectativas nos guian de manera inequivoca a pensar
en determinados caminos trillados. Como acabamos de ver, nos
resulta dificil abandonarlas. De ahi que la primera impresién nos
marque tanto y por eso nos cuesta rectificar la opinién que
previamente nos hemos forjado.

Imaginese una persona que gane mucho dinero. Seguro que ante
sus intelectuales ojos no se encuentra un hombre mayor y
corpulento. Es probable que esté viendo mas bien a un gerente bien
entrenado y cuidado de treinta y cinco a cuarenta y cinco afios de
edad con un traje de corte perfecto. ¢ Por qué hay poca gente que
con esta pregunta se imagine a una mujer joven y fuerte vestida de
traje? También esto tiene que ver con nuestras experiencias y
expectativas. Segun los estudios, relacionamos ciertos rasgos a
unos fenotipos concretos. Por ejemplo, asociamos la corpulencia a
aspectos como calidez, simpatia y cordialidad. Las personas
musculosas nos parecen mas intrépidas, enérgicas y disciplinadas
que las que son muy delgadas.

La apariencia de una persona determina entonces de manera
inevitable la primera impresion que esta nos cause. Una vez hemos
construido una imagen externa comenzamos a fijarnos en otras
cualidades, como la mimica, los gestos o el acento. Aveces esto
altera nuestra valoracion, jpero es muy dificil cambiar una primera
impresion! Todos pensamos en cémo vestirnos y arreglarnos —
incluso si alguien no le cae bien y combina una americana marrén
con unos pantalones azules y una camisa de ray as rosas y
naranjas, eso también dice algo de esa persona—. Si esto es asi —
se estara preguntado ahora—, entonces ¢ qué me pongo para causar
la impresién correcta?

Pues eso depende de qué impresién quiera dar. Un ejemplo: si
busca que le atribuy an un estatus alto, entonces vistase mejor que
el resto. Pero también en ese caso tendra que variar segun la
situacién: seguro que no quiere ser el Unico que vaya con traje a una
fiesta, ni tampoco el Unico en vaqueros en una reunién de negocios
mientras los demdas van con corbata o llevan un buen pafiuelo. Para
la fiesta, entonces, jlleve prendas informales de primera calidad si
quiere llamar la atencion! En los negocios, deberia ser el mejor
vestido si quiere parecer el mas poderoso. Pero cuidado: aqui
hablamos solo de las apariencias; sin embargo, no cabe duda de que
funcionan. Si se viste ligeramente mejor que su superior, lo mas
probable es que este se dé cuenta y le tome por un posible rival. En
caso de que no quiera que esto suceda, la calidad de sus prendas no
deber ser mejor que la de su jefe.

Las posibilidades de deducir algo de la persona ante usted a
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trav és de su apariencia son muy altas. Del mismo modo se puede
influir en la propia imagen. En ese caso merece la pena prestar
mucha atencion a los detalles. De qué tela es la prenda: ;esta ya
gastada o todavia en buen estado? ¢ Luce joyas? Si es asi,
Jcuantas? ¢ Lleva una alianza? ¢ Los zapatos son modernos o por el
contrario parecen viejos y estan sucios? En este sentido, debe
intentar escanear al sujeto con disimulo. Nadie se siente cémodo
mientras lo estdn mirando fijamente.

Cuando alguien sube a mi escenario, me fijo en esos detalles e
intento crear una imagen de la persona. ¢ Ha venido al teatro en traje
0 en vaqueros y zapatillas de deporte? Al saludarnos, presto
atencion sobre todo a la condicion de las manos. ¢ Esta la piel suave
o aspera? Unas manos cuidadas reflejan un trabajo en una oficina,
una agencia o un bufete. Puede que la persona sea médico, abogado
o banquero. En cualquier caso, alguien que luce una manicura no
trabaja en la construccién. Sin embargo, es posible que un oficinista
tenga las manos asperas o con callos. De ahi puede deducir que
tiene una aficion de tipo artesanal. O que es deportista:
levantamiento de pesas, escalada, golf o pesca. Sin que su
interlocutor hay a pronunciado una palabra y a sabe algo sobre él.

Lo siguiente que puede dar una pista es la tonalidad de la piel.
Observe las falanges superiores de los dedos indice y corazon: los
fumadores empedernidos presentan ahi unas manchas amarillas.
Una mano amarillenta también puede ser indicio de algun trastorno
hepatico o biliar. En este caso, el sujeto quizas tiende a la depresion
o se irrita con facilidad. Las personas con manos blanquecinas
suelen padecer anemia y por eso muestran cansancio y apatia. El
supuesto contrario se suele dar con personas de manos rojas, que
acostumbran a ser impetuosas y fuertes. Atencion: las manos rojas
también pueden indicar que la persona ha entrado desde un lugar frio
a una sala mas calida. Las manchas rojas en la piel pueden indicar
un consumo elevado de alcohol. A pesar de todo, es muy sencillo
sacar las conclusiones equivocadas. De modo que téomese los
indicios con prudencia.

Muy reveladores son los complementos que lleve la persona:
¢luce un colgante con iniciales o un nombre? ¢ Tiene una alianza?
¢Quizas un anillo de sello con la inicial de su nombre? ;Qué tipo de
reloj lleva puesto? ¢ Un Rolex? O un Swatch? ¢ El Rolex es
auténtico o una imitacién barata de China? Comprobarlo es cada vez
mas dificil, pero a menudo se puede apreciar en la apariencia
general si es una persona que pagaria varios miles de euros por un
reloj, o si ese reloj no encaja con su estilo. Mi consejo: mire siempre
los zapatos. ¢ Estan sucios o son una imitacién de cuero barata?
Entonces el reloj probablemente tampoco sea auténtico.

A menudo se puede adivinar en el llavero la marca del coche.
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Muchos empleados cuelgan también de ahi el logo de su empresa o
lo compran, por ejemplo, con forma de pelota de golf porque les
gusta. ¢ Lleva un traje nuevo o uno que brilla un poco en los codos?
Cuando una mujer abra el bolso, deberia conseguir echar un vistazo
discreto a su interior. ; Contiene maquillaje de primeras marcas? ;O
un juguete o un chupete? Por medio de esos detalles de apariencia
sencilla puede conocer algo de la persona, jsin hablar con ella!

Hace poco, en una actuacion, subié al escenario una mujer con
una caracteristica muy llamativa: una parte de su cuello era
ligeramente mas oscura. La forma de la mancha era ovalada y se
extendia desde la mitad del cuello hasta el lado izquierdo. Una vez
me di cuenta de ello, contemplé su mano izquierda. Como era de
esperar, estaba muy cuidada y con las ufias cortas. Enseguida
deduje: la mujer tocaba el violin. Pero no afirmé directamente:
«Usted toca el violin». Decidi vender la informacion de manera un
poco mas espectacular, y dije algo parecido a: «Es usted una
persona que se interesa por lo bello de la vida. Le interesa la cultura,
todo lo estéticox. jCasi ninguna mujer con formacién podria negarlo!
Después afiadi: «<Ama la armonia». La musica clasica es en su
may oria armonica, y ademas esta afirmacion no la negaria ninguna
mujer. «Es usted alguien», continué, «que no solo consume las
cosas, sino que quiere crear y mantenerse activa. De todas las
disciplinas artisticas que existen —literatura, pintura, teatro y las
demas—, usted ha escogido la musica». Eso también era correcto.

En ese momento, la mujer podria haberlo negado, al finy al cabo
y o no estaba seguro. Si lo hubiera hecho no habria empeorado la
situacién. Habria seguido con mi experimento planeado. Pero
continué enfatizando que se me habian venido a la cabeza Mozart,
Bach y Beethoven —los tres han escrito conciertos de violin—, y
que creia que tocaba el violin. Todos se sorprendieron: sabia algo
que en realidad no podia saber y, sin embargo, lo sabia porque —
con perdon— soy un excelente observador.

Fijese en los detalles

Entre los aspectos en los que siempre deberia fijarse, se
encuentran:

* Manera de hablar
¢Se expresa con distincién o mas bien de manera informal?
¢Tiene acento?



* Gestos

Las personas influyentes se suelen mover de manera mas
majestuosa y lenta que aquellas con menos poder.

« Conplexion

Las personas que estan en forma y lucen un cuerpo
entrenado sienpre estan en novimiento. Por la noche
probablemente prefieran dedicarse a alguna actividad antes que
sentarse delante del televisor. De ahi que en general no suelan
conocer todas las series ni programas. ;Cono se distribuye la
nmusculatura en la persona? ;Juega al tenis o prefiere bailar?

» Accesorios

¢Lleva un simbolo cristiano, acaso un crucifijo colgado al
cuello, o algun otro elemento que permita deducir qué religion
profesa? ;Qué revelan los piercings?

Conclusion: fijese en usted mismo, compruebe su manera de
actuar y preguntese, de modo que se vuelva mas receptivo a su
entorno.

Estos son solo algunos ejemplos relevantes. Con un poco de
practica se dara cuenta de muchas cosas que se pueden deducir de
usted mismo. Solo tiene que entrenar a menudo su capacidad de
percepcioén. Asi que fiese de la primera impresion, que por lo general
suele ser la correcta. Sin embargo, siempre debe tener en mente que
se trata de los pequefios detalles, cuya importancia es limitada.
Conforme a esos aspectos externos no se puede ratificar el caracter
de una persona con toda seguridad y sin mas informacién. Esta
claro que también las personas que visten mal o de manera poco
conv encional pueden poseer un estatus muy alto, tener éxito y ser
inteligentes.

La fachada muestra solo una cara de la persona —qué impresion
le causa es otra historia, la famosa cuestiéon de gustos—. No se
puede saber a partir de eso si la persona es o no digna per se. Y
siempre hay que tener en cuenta las contradicciones. Es en todo
momento una cuestion de tacto. Pero para recibir una buena primera
impresion le pueden ay udar estas observaciones. Incluso cuando
solo se trata de los rasgos externos y nunca hay que descartar las
excepciones a la regla, la mayoria de las veces se descubren cosas
que si son verdad. Emita sus juicios con sentido y empatia; asi,
observando con atencién, podra mejorar continua y
considerablemente su conocimiento de las personas.



ES LO QUE PARECE

Ya le he ensefiado cdmo percibimos nuestro entorno de una
manera determinada a través de nuestros pensamientos —o cémo
gran parte nos pasa inadv ertido—. El mundo es siempre aquello que
pensamos. Cuando nos concentramos en lo nocivo de nuestro
alrededor, veremos entonces el mundo como una fuente de maldad;
las personas que son capaces de ver el lado bello de la vida son de
lejos mucho mas felices. Si el mundo es entonces lo que pensamos,
puede elegir como quiere pensar acerca del mundo. Hay muchas
cosas que no podemos cambiar, pero siempre tenemos la posibilidad
de reaccionar de manera positiva ante un impulso. Por ejemplo:

« ¢, Me enfado siempre con el conductor que va delante de mi o
sigo relajado, sin importarme lo que suceda? Bueno... estéa claro que
esta es para avanzados.

« Cuando alguien me ofende, ;me enzarzo en una disputa v erbal
o me mantengo al margen?

« Cuando noto que alguien esta intentando jugarmela, ¢ me indigno
o me tomo la agresiéon como un pequefio ejercicio para mi capacidad
de improvisacion y réplica?

En una actuacién le pedi a una mujer del publico que escondiese
un objeto personal en la sala durante el descanso. Solo ella debia
saber de qué objeto se trataba y en qué parte de la sala se
encontraba. Mi tarea consistiria entonces, una vez terminado el
descanso, en nombrar el objeto y encontrarlo. La espectadora tenia
mientras tanto que concentrarse intensamente en el camino que yo
debia recorrer para alcanzarlo. Por cierto, en el préximo capitulo
aprendera cémo funciona este experimento.

Esa noche se trataba de una persona que estaba pensando
adrede en la direccién incorrecta, de manera que me dirigia a una
pista falsa. Con lo cual estaba recibiendo sefales contradictorias —o
esa era la impresion que yo tenia— que no podian cuadrar. Estar
ante algunos cientos de espectadores sin saber dénde se encuentra
el objeto escondido puede resultar muy incomodo si, como yo, se
tienen grandes expectativas. Porque, al fin y al cabo, me habia
comprometido a cumplir con mi promesa. Después de todo, esa iba
a ser la sensacion de la noche. Ahi estaba pasando algo que no
sucedia en cada actuacion, me repetia yo. Le dije a la voluntaria de
manera espontanea, guifiando el ojo y en voz bien alta, que asi no
funcionaba el numero. Después la felicité y aseguré que no era muy
habitual, pero que habia conseguido enfadarme.

La reaccion de los espectadores fue grandiosa —notaron que ahi
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estaba pasando algo excepcional, algo que no sucedia todas las
noches—. Al final escogi a otra persona del publico y repeti el
experimento con éxito. Si hubiese reaccionado de forma negativa se
habria estropeado la noche. Aqui tampoco era posible cambiar lo
sucedido, pero si podia controlar mi reaccion al respecto. Todos
queremos Vver personas que actian con serenidad en situaciones
complicadas. De ahi que en las peliculas al héroe siempre le
sobrevenga primero un obstaculo que lo coloca en una situacion
critica, que al final sortea con éxito.

Aqui se aprecia de nuevo: cada experiencia es como es. Solo
nuestros pensamientos la convierten en una experiencia buena o
mala. La lluvia nos puede echar a perder una excursién al campo, y
sin embargo permitirnos descubrir un museo en el que no habriamos
entrado de ninguna otra manera. Dependiendo de cdmo afrontemos
las situaciones, podemos verlas como problemas o como retos. Por
eso debemos intentar siempre mostrar una actitud abierta —es
probable que cada vez suponga una nuev a oportunidad— para
crecer.

Ademads, debemos aceptar cada cambio que aparezca sin
reservas y, ante todo, sin prejuicios. Asi tendremos la opcién de
decidir como queremos pensar acerca de cada situacién. Intente por
lo tanto no distribuir en categorias de bueno o malo —no utilice
etiquetas—. Digase a si mismo: ahora, asi es como es. Puesto que
no tiene reservas, estard en una mejor situacion para reconocer las
cosas como son en realidad —no como las quisiera o no tener.

De esa manera afrontara la responsabilidad y no se rendira ante
las circunstancias externas. Si comienza buscando la causa de una
situacién en si mismo —y no descarga todas las culpas de lo que le
sucede en los demas—, entonces siempre tendra los hilos en su
poder. Esto le permite reaccionar en cada caso con juicio y
sensatez. Puesto que, como ya hemos demostrado, en el segundo
vistazo todo puede parecer completamente dif erente.

En caso de que utilice esta estrategia de manera consecuente,
percibird enseguida que afronta la vida con mas tranquilidad. Posee
el efecto de un viento de cola mental que le impulsa hacia adelante.
Por supuesto aqui esta claro que el objetivo es el camino. Desde
luego habra siempre situaciones que le sobrepasen, pero cada vez
seran menos. La manera en que piensa sobre si mismo y el mundo
influye en su vida mas de lo que quizas era consciente hasta ahora.
A este respecto, Henry Ford afiadié lo siguiente: «No importa si cree
que hace algo especialmente bien o mal, en ambos casos tiene
razén». Reflexione por tanto si los programas que se desarrollan a
su alrededor le impiden o no alcanzar sus objetivos, puesto que
acarrea consecuencias para su felicidad vital. Esto también lo
demostré Richard Wiseman, un psicélogo inglés, con un estudio a
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gran escala. Wiseman se pregunt6 si la buena y la mala suerte en la
vida de las personas se basan en la casualidad o si podria existir
una explicacion psicolégica que aclararse por qué unos tienen mas
suerte que otros.

Para ello buscé personas que se describieron a si mismas como
afortunadas o como gafes. Los voluntarios debian analizar una serie
de fotos en la pagina de un periddico. A continuacion se les
preguntaba cuantas imagenes contenia la pagina. Sin embargo,
desconocian lo mas importante: Wiseman habia «escondido» un
texto en medio del periédico. Ocupaba la mitad de la hoja y decia:
«Gane 100 libras al decir al investigador que ha visto este anuncio».

Los autoproclamados gafes se habian concentrado tanto en la
cantidad de las fotos que no vieron el anuncio. Los afortunados, por
el contrario, estaban mucho mas relajados, afrontaban la situacion
con soltura, realizaron un vistazo general y casi todos ganaron el
dinero. Asi, Wiseman pudo demostrar que estaban en condiciones
de aprov echar sus oportunidades mejor que los demas. Esto se
debe a que nuestros pensamientos influy en en nuestros actos y
atraen la buena o jtambién la mala suerte! Wiseman escribi6: «Los
optimistas eran gente positiva, cargada de energia y abierta a
nuev as oportunidades y experiencias. Los gafes, no obstante,
reaccionaron con reserv as, torpeza, miedo y no estaban dispuestos
a ver ni a querer utilizar las oportunidades que estaban a su
alcance».

21



2. El cuerpo delata nuestros pensamientos

«Cuando alguien piensa mucho y de manera prudente, no solo su
rostro sino también su cuerpo adquieren un aire prudente». Me
gustaria anticipar esta cita de Friedrich Nietzsche como lema del
presente capitulo. Quiero mostrarle cémo se puede reconocer en qué
se esta concentrando la persona que tiene enfrente y en qué estado
se encuentra su interlocutor. Aprendera qué efectos producen
nuestros pensamientos en nuestro lenguaje corporal y cémo es
posible reconocerlos y descifrarlos.

Ademas, quiero mostrarle que la postura corporal también ejerce
un efecto en nuestros pensamientos y emociones. Por ultimo,
presentaré férmulas verbales de hipnosis con las que le sera posible
dirigir la atencion de los demas hacia areas y temas que le resulten
importantes. Para demostrarle como repercuten nuestros
pensamientos y convicciones en el entorno que nos rodea, propongo
que intente el siguiente ejercicio:

El experimento del constructivismo

Levante una silla por la parte del asiento. Al hacerlo, tantee
tanto cono le sea posible el peso de la silla y bajela de nuevo.
Centre ahora toda su atencién en el borde superior del
respaldo. Una vez lo haya hecho, vuelva a levantar la silla por
la parte del asiento. Resultado: cuando se concentra en el
borde superior del respaldo con la intensidad y durante el
tienpo suficiente, tendra la sensacion de que la silla es mas
ligera.

Da igual cémo se quiera explicar este fenémeno: en la
practica, siente que el objeto levantado es mas ligero cuando
concentra su atencién en su punto mas alto o incluso «en el
aire de alrededor» (unos 30 centimetros).

Si nuestros pensamientos llevan una direccién concreta, el
cuerpo entonces la seguird. Asi que usted decide cdmo se siente.
Recuerde por un momento alguna experiencia incbmoda. Reviva
esta situacién tan detalladamente como le sea posible. ; Cémo se
siente al hacerlo? ; Cémo es su postura, esta sentado o de pie?
Piense ahora en una experiencia satisfactoria y recuerde los
sentimientos de esa situacién con intensidad. ¢ Qué percibe ahora?

Queda claro que, por una parte, cuando se encuentra influido por
el recuerdo desagradable quizas tenga la impresién de estar alicaido;
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con toda probabilidad esté muy triste. Sin embargo, cuando recuerda
la experiencia positiva, desaparecera la tensiéon y se sentira exaltado
y lleno de energia. ¢ Se ha dado cuenta de lo rapido que puede
modificar sus sentimientos? Tan solo redirigiendo su atencién. Con
esto conocemos un nuevo método para controlar los sentimientos en
situaciones complicadas. Decida usted mismo con qué recuerdos
quiere reencontrarse.

El experimento del limén

Imaginese que sostiene un limbn en la mano izquierda. Estire
el brazo hacia el frente y rodee la fruta imaginaria con los
dedos. Sienta el caracter frio y refrescante de la piel del limon.
Observe ante usted la frescura e intensidad del amarillo de la
fruta. Inspire y huela el agradable y fresco olor del citrico.
Ahora llévese la mano izquierda a la boca e imagine que le da
un nordisco al limén. ¢Siente cémo se encuentran los dientes
con la piel y se despliega el sabor &cido de la pulpa en su
lengua? Ahora mastique el trozo que tiene en la boca; sabe
fresco y éacido, ¢a que si?

¢ Se ha dado cuenta de cdmo a medida que leia estas lineas se
iba acumulando saliva en su boca? Ha activado el flujo de saliva
utilizando Unicamente sus pensamientos. Cuando dirige su atencién
hacia unos acontecimientos concretos —en este caso, morder un
limén—, todo el cuerpo acompania esa representacion. Puesto que
nuestros pensamientos también tienen un efecto corporal, ¢ seria
posible conseguir también lo contrario, descifrar los pensamientos de
nuestro interlocutor mediante los efectos del cuerpo?

Por supuesto que no soy ni el unico ni el primero que ha tratado
ya este tema. Antes de mi existié una lista de interesantes
personajes que inv estigaron estos hechos y los aprovecharon. Uno
de ellos, por ejemplo, fue el estadounidense J. Randall Brown. Nacié
en 1851 en St. Louis y descubrié en el colegio que era capaz de
encontrar objetos que sus compafieros habian escondido
previamente por el aula. El alumno que habia escondido el objeto
solo tenia que tocarle la frente y concentrarse a fondo en la pieza.
Randall Brown percibia con ese contacto en qué direccién se habia
colocado el compariero. jPodia por lo tanto percibir los efectos
corporales de los pensamientos de sus comparieros!

Al terminar la escuela, Brown siguié probando este experimento
en circulos pequefios. En una ocasion acudié la prensa local y
publicé un entusiasta articulo sobre su arte. Brown estaba tan
solicitado que realizé una gira con la que cosechd un gran éxito
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presentando el experimento por todo Estados Unidos. En ese
momento, su nombre estaba en boca de todos. Y no importaba
donde actuase, la prensa quedaba impresionada.

Otra persona que realizo este experimento fue Washington Irving
Bishop. Habia copiado cémo se pueden encontrar objetos
concentrandose a fondo en otra persona. Solo que el intento de
Bishop era mas teatral que el de Brown. Hacia que escondieran el
objeto desconocido no en una habitacion, sino en una gran ciudad.
Después se vendaba los ojos y se marchaba a toda velocidad con
un coche de caballos, sin poder ver, a la parte correcta de la ciudad
para sacar el objeto de su escondite. Bishop fue uno de los primeros
en conducir un vehiculo a ciegas. Los criticos escribieron no
obstante que su arte habia sido mas bien un logro del caballo y que
para que fuese un milagro auténtico la venda la tendria que haber
llevado el animal. Esas criticas no empafiaron de ninguna manera la
fascinacién que generaban las presentaciones de Bishop. No solo
viajé con su experimento por EE. UU., sino también por Europa. Sin
embargo, estaba enfermo, y durante una agotadora actuacion le
sobrevino un ataque epiléptico después del cual parecia estar
muerto. Por eso siempre llevaba consigo una carta en la que se
podia leer que antes de realizarle una autopsia o enterrarle, primero
fuesen tan amables de cerciorarse de si estaba muerto.

Después de una de sus presentaciones a Bishop le sobrevino
otro de estos notorios ataques, y, en contra de su voluntad
expresada por escrito, se le realiz6 inmediatamente una autopsia.
Mas tarde su madre garantizé que en ese momento él no estaba
muerto, sino que murié a causa de este procedimiento. Bishop tenia
solo treinta y tres afios, pero su arte sobrevivié.

Su experimento al final fue conocido en Alemania y puesto en
practica, entre otros, por un hombre llamado Hermann
Steinschneider. Su seudénimo: Erik Jan Hanussen. Como tantos
otros representantes del arte de la telepatia, Hanussen también era
un estafador, lo que le granjed una fama dudosa. Nacido en Viena en
1889, de padres judios, en su juventud se ganaba la vida con
algunos negocios de mala reputacién. Entre otros trabajé para el
periédico Blitz, que, segun los rumores, chantajeaba a la gente para
sacar a la luz sucesos especialmente incémodos de su vida. Seguro
que Hanussen buscaba constantemente candidatos apropiados.

Ademas de estas actividades, también se ocup6 con ahinco de
temas como la clarividencia, la hipnosis o la telepatia, y después de
la Primera Guerra Mundial se convirtié en uno de los artistas mas
ricos e influy entes del panorama germanéfono. Era conocido por
mostrar sus experimentos telepaticos con una velocidad increible.

Adolf Hitler también quedé fascinado por el arte de Hanussen y
su carisma y le ayudé —a pesar de sus raices judias— a lanzar su
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carrera. Entre otros, Hanussen fundé con apoyo de los nazis el
Palacio del Ocultismo en Berlin. Ahi organizaba sesiones de
espiritismo y ocultismo para los lideres nazis y la alta sociedad del
momento. Después de que Hanussen pronosticara en publico la
extincién del Reichstag en 1933, evidentemente se convirtioé en
peligroso a ojos de los dirigentes. Asi que tras su actuaciéon en
marzo de 1933, los nacionalsocialistas le mataron a tiros en un
bosque de Berlin. Encontraron su cuerpo dias después. Si bien
Hanussen fue un hombre de moral cuestionable, como artista si que
logré sorprender. Le rodeaba un aura fuerte, muy especial y poco
convencional. La historia de su vida inspiré a Lion Feuchtwanger
para escribir su nov ela Die Briider Lautensack [El hermano
Lautensack], y Klaus Maria Brandauer interpret6 al mentalista en la
pelicula Hanussen. Ahi quedé claro el gran secretismo que le
rodeaba.

¢ Qué es lo que tienen estos hombres? ;Qué es lo que pueden
hacer que los demas no logran? ¢ En qué capacidades se basa su
fascinante y metedrico salto al mundo de los mentalistas? Son
preguntas que y o tampoco puedo evitar hacerme.

Mi —y pronto también su— secreto consiste en lograr percibir en
qué direccion esta pensando una persona. Cuando se concentra la
atencion en algo, la energia también acompafia a esa concentracion.
Con mucho entrenamiento, confianza en uno mismo e intuicién todo
el mundo puede aprender a percibir este poder Unico que emana de
otra persona. El término técnico del arte de este poder es
«movimiento ideomotor», esto es, un movimiento que se realiza
inconscientemente, sin voluntad alguna, y solo se desencadena por
medio de la imaginacién. Conduce a reacciones involuntarias y
apenas perceptibles. Ya en 1833 lo definid el quimico francés Michel
Eugene Chevreul por primera vez. Se considera al inglés William B.
Carpenter el auténtico descubridor de este movimiento ideomotor,
aunque no acufié ninguna expresion para su descubrimiento. Pudo
mostrar que solo tenemos que pensar en un movimiento para que
nuestros pensamientos nos impulsen a ejecutar minimamente este
desplazamiento. Si por ejemplo comienza a pensar con intensidad en
la pared que esta a su derecha, movera su cuerpo de manera
involuntaria en esa direccion. El arte solo consiste en captar cada
uno de esos movimientos imperceptibles y, a través de ellos,
av eriguar qué es lo que quiere hacer alguien a continuaciéon. Hasta
hoy solo podemos describir este fenémeno. Conocemos su
existencia, pero no tenemos ninguna explicacion clara de por qué
sucede.

Yo mismo tuve un nimero de este tipo durante mucho tiempo en
mi repertorio y pude conseguir con él unos efectos geniales.
Identificaba partes estropeadas de una maquina, av eriguaba qué
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planta habia estado observando en el jardin boténico de Munich un
espectador y era capaz incluso de encontrar objetos escondidos en
alguna parte del nada pequefio centro de la ciudad de Viena. No le
quiero privar de mi mejor recuerdo en este contexto: en la ciudad de
Wiener Neustadt hay un teatro local en el que actué durante mi
primera gira. En aquel momento se presenté voluntario para subir al
escenario un simpatico sefior al que encomendé la tarea siguiente:
«Si es tan amable, observe desde aqui arriba la sala y fijese en una
persona, sin decir cual». Después, sin que yo lo viera, debia
describir brevemente el aspecto del elegido en un papel. Este lo
metié en un sobre. Mi tarea consistia entonces en entregarle el sobre
a la persona descrita e invitarla al escenario. Alli finalmente se leeria
en voz alta la descripcién para que todos los espectadores pudieran
comprobarlo. Cogi al voluntario de la mano y comenzamos a
caminar hacia el auditorio. Pronto alcanzamos la mitad de la sala.
Estaba completamente seguro de que me hallaba delante de la
persona correcta, y la invité al escenario. Se trataba de una guapa
morena. Abri el sobre despacio y lei en voz alta: «<Hombre calvo...».
Ahi deje de leer. La sala se alborotd, jnadie es perfecto!

El experimento basico: leer el pensamiento

Usted también puede, con nucha practica, aprender los
principios de la telepatia.

« Coloque una fila de ocho objetos en una mesa.

* Pida a un amigo que piense en uno de esos objetos. No
intente nunca adivinar al azar cuél podria haber elegido. Tome
la decisién correspondiente sin prisas.

* Ahora pida a su voluntario que le agarre la nufieca
izquierda. jTiene que agarrar con fuerza! Extienda su mano
izquierda a la altura de las caderas.

* Ahora pida a su participante que piense en la direccién en
la que se tiene que nover su mano derecha para coger el
objeto en el que esté pensando. Sin decir nada, su interlocutor
debera guiarle y debera ordenarle con sus pensamientos si
debe nover la mano derecha hacia la derecha o hacia la
izquierda, hacia delante o hacia atras.

 Ahora coléquese delante de su voluntario, ligeramente
hacia un lado, y pase la mano derecha por encima de los
objetos de la mesa. Intente con ello percibir el inpulso de su
conpafiero.

» Mantenga rigido el brazo izquierdo y procure mantener la
misma distancia entre ambas manos.

Los inpulsos inportantes aqui no son iguales para todas las
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personas. Por eso no puedo describirle la sensacion —tendra
que sentirla usted msmo y aprender a diferenciar los pequefios
matices—. No se desanime nuy rapido si no funciona de
inmediato. Con algunos el experimento funciona con mas
facilidad que con otros. Esto es asi. Con un poco de practica
también puede conseguir buenos resultados.

Si este intento funciona y es capaz de percibir los objetos
de la mesa, entonces intente aumentar el radio de accion.
Permita a su voluntario escoger con sus pensamentos objetos
de una habitacioén y averigiie cudles son. Acérquese y aléjese
sienpre de su conpafiero. Preste atencién a todas las sefales
corporales: ;en qué direccién apuntan sus pies y cuando se
relaja su cuerpo?

No puedo decirle cuando se adquiere una sensibilidad
suficiente. Sienpre hay que seguir intentandolo, reconocer
cada detalle con la méxima concentracion. El objetivo es que al
hacerlo llegue un momento en el que no se sigan los
pensamentos, sino que se perciba con la intuicién un camino
dirigido por el saber.
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LAMENTE DIRIGE EL CUERPO

No importa qué hagamos, jsiempre nos estamos comportando de
alguna manera! Transmitimos continuas sefiales a nuestro entorno.
Incluso cuando estamos quietos en el metro, leemos el periédico
despacio y en silencio o miramos fijamente al suelo, nuestra postura
expresa algo. Paul Watzlawick, conocido psicoterapeuta,
comunicador y colaborador del grupo de Palo Alto, acuiié la frase:
«No podemos no comunicarnos». Lo importante entonces es que
aprendamos a interpretar con correccion todas las sefiales del
préjimo y que nos volvamos conscientes de las nuestras. Uno de
los integrantes de un seminario que imparti en torno al tema de la
comunicacion encontré el trasfondo del problema y dijo: «La
comunicacion no es lo que decimos, jsino lo que llega a los
demas!». Solo de eso dependen todas las reacciones que siguen a
continuacion.

En cada proceso comunicativo existen multiples planos desde los
que se envian mensajes. Para el caso que nos ocupa, nos interesan
especialmente tres:

« El plano del contenido (el significado de las palabras que se han
dicho).

« El plano de la voz (si hablamos en voz alta o baja, a velocidad
répida o lenta, con tono tembloroso o firme).

« El plano del lenguaje corporal (mimica, gestos y postura
corporal).

Atal efecto, el profesor de la Universidad de California en Los
Angeles, Albert Mehrabian, realizé unos estudios cuy os resultados
son sumamente interesantes. Mehrabian quiso saber cudl es la
intensidad producida por el efecto de la voz y el lenguaje corporal
que llega a nuestro receptor. El resultado: solo un 7 por cierto de un
testimonio se determina por el contenido. jEI 93 por ciento restante
se transmite a través del cuerpo (55 por ciento) y la voz (38 por
ciento)! Es evidente que merece la pena escuchar y observar con
mas atencion.

Este descubrimiento podria en un primer momento resultar
extrafio. Pero imaginese la siguiente situaciéon con una pareja, donde
el hombre dice: «Llevamos muchos afios siendo felices juntos.
Quiero pasar el resto de mi vida contigo». Se arrodilla ante la mujer
y pregunta: «;Quieres casarte conmigo?». Ella mira ausente, como
atravesando al hombre con la mirada, tuerce las comisuras de los
labios hacia abajo, se encoge de hombros mientras sacude la cabeza
despacio y, con aire monétono, contesta: «Si».
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Estoy convencido de que el hombre no estara del todo contento
con la respuesta. Esto se debe a que el mensaje que ha recibido no
se corresponde con el contenido de las palabras que se han emitido.
Hablamos de incongruencia siempre que el qué y el cémo no
concuerdan, esto es, que el contenido no encaja con el lenguaje
corporal o el acento. Por lo tanto, durante una conv ersacion fijese
en el lenguaje corporal y la voz, y comparelos con el contenido. Esto
le permitira identificar posibles incoherencias y con ello percibir
muchos mas mensajes que cuando se fija solo en las palabras.
¢, Como es posible observar con mas detenimiento? ;A qué hay que
prestar una atencioén especial?

Como primer paso deberia proponerse a si mismo observar
concienzuda y sistematicamente a partir de este momento. jEsto no
quiere decir bajo ningin concepto que ahora no le vaya a quitar ojo a
su interlocutor! Solo significa que tendra que desarrollar una v ersién
mejorada de sus antenas. A menudo no percibimos las cosas que
suceden a nuestro alrededor con la suficiente atencion. Pero
seriamos capaces de hacerlo si quisiéramos. Para aquellos de
ustedes que nunca se cansan de estos increibles experimentos y
quieren seguir ensay ando, aqui ofrezco una nuev a posibilidad:

El experimento del reloj

Mientras lee esta linea, cubra con la mano derecha su reloj
en la nufieca izquierda (si lo lleva en la derecha entonces
hégalo al revés). Estoy seguro de que hace tienpo que lleva
ese reloj y que lo mira varias veces al dia para conprobar la
hora.

« ¢Podria decirme —eso si, sin mirar— si el reloj tiene
numeros romanos o arabigos? ¢En qué parte se sitian? ;En
todos los numeros o, por ejenplo, solo en el doce?

« ¢Su reloj tiene entre las marcas de las horas unas
pequenas rayas para sefialar los minutos? Si es asi, jdiga
cuéntas sin mrar!

* ¢Su reloj nuestra la fecha? Si es asi, ¢qué numero sefiala
en este nomento?

« ¢Su reloj tiene alguna inscripcion en la esfera? Si es asi,
¢cqué dice exactamente y en qué parte se encuentra?

« ;Su reloj tiene segundero?

¢ Se da cuenta de lo imprecisos que somos observando? Casi
todas estas cosas las tenemos a la vista todos los dias y aun asi
no somos capaces de recuperarlas. Nuestro subconsciente si
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conoce los detalles concretos, pero a pesar de ello no podemos
recordarlos de manera activ a.

Hace ya algunos afios tenia compromisos con asiduidad en
restaurantes o fiestas y actuaba ante pequefios grupos, la mayoria
de las veces de unas diez personas. Entretenia a los invitados
mientras estaban en la mesa y me encargaba de mantener un
ambiente relajado. Para ello era de especial importancia animar a
cada grupo de manera individualizada y reaccionar en consecuencia.
En una distancia tan corta siempre sucedia que en cada grupo
encontraba entre el publico tanto a unas personas que mostraban un
alto interés como a otras que manifestaban su escepticismo.

En esos momentos empleaba una tactica que he explicado en el
capitulo previo: analizaba la apariencia externa de una persona muy
a fondo y buscaba con discreccion algo que me pudiese aportar
alguna pista acerca de su perfil. Siempre obtenia una acogida
positiva cuando contestaba: «Es usted muy escéptico, pero es muy
normal en un Acuario». Por supuesto, decia el signo zodiacal
correspondiente en cada caso, y entonces el sujeto se quedaba
anonadado. ¢,Que cémo lo hice? La solucién es muy facil: todos a
los que me dirigia asi llevaban un colgante con su signo del zodiaco
en el cuello. Como la mayoria de ellos lo llevaba siempre, se les
habia olvidado. Lo mas gracioso es que no eran nunca capaces de
encontrar la solucién por si mismos, sino que tenia que ay udarles un
tercero con el que al final compartia una sonrisa amable y
conspiradora. En la may oria de ocasiones ya tenia de mi lado al
escéptico, y no en mi contra.

En caso de que quiera poner en practica este truco, algo a lo que
no puedo sino animarle, podrd comprobar cuanta estupefaccion es
capaz de provocar.

Ya Leonardo da Vinci se lamento por la singularidad de las
personas para «mirar sin ver, oir sin escuchar, tocar sin sentir,
comer sin saborear, mov erse sin ser conscientes de sus musculos,
respirar sin oler y hablar sin pensar». A partir de ahora intente no
cometer mas estos errores. Concéntrese a conciencia en la persona
frente a usted desde el primer momento y cuando hable regalele
toda su atencién. Verd como no solo descubre mucho mas que
antes, sino que también recibira un trato mucho mas amable. Pero
con una observacién minuciosa no basta, también debe saber qué
es lo que tiene que observar. De eso nos vamos a ocupar ahora.

Los ojos: el espejo del alma

«Si la mirada no sorprende, los labios no convencen». Asi se
explico con acierto Franz Grillparzer. Un gran nimero de personas se
ha volcado ya en la busqueda de patrones con el fin de ordenar o
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catalogar conv enientemente las sefiales de las distintas
posibilidades de comunicacién. Para ellos no se trata de dogmas ni
de leyes, sino de mucho més que valores de aproximacion con los
que orientarse. Deberian suponer una v aliosa ay uda en el camino de
la extensa descodificacion para analizar los impulsos que
manifiestan las personas.

La informacién necesaria para ello la emiten las llamadas de
acceso ocular, las Eye Accessing Cues de la programacion
neurolingliistica (PNL). Esta técnica se remonta a Richard Bandler y
John Grinder. El término «neuro» hace referencia a nuestra
percepcion de los cinco sentidos. Todo lo que captamos alcanza el
cerebro a través de los sentidos (vista, oido, olfato, gusto y tacto).
El cerebro asimila esos prondsticos y adapta todos los mensajes
coincidentes con las experiencias y percepciones pasadas. Este
fenédmeno neuronal interno puede producir un intenso efecto mental
y corporal. Piense en el ejemplo del limén —al evocar el
pensamiento «limén» se le hace la boca agua—. Linglisticamente
equiv ale al procesamiento del lenguaje: solo mediante un texto
escrito ha producido mas saliva. El modo en que tratamos estos
procesos interacciona con nuestros modelos de pensamiento («el
mundo es lo que usted piensa»).

A estos modelos de pensamiento o patrones se les llama
«programas» en la PNL. En la PNL se asume que experimentamos
el mundo a través de nuestros sentidos y analizamos los estimulos
en un proceso mental consciente e inconsciente. En este sentido, el
sistema neurolégico —sistema nervioso vegetativo— se activa y
con ello reacciona el cuerpo de nuevo. Lo recuerda: la energia sigue
a la atencion. Esta conexion se aplica aqui.

No todo el mundo procesa los estimulos con la misma
minuciosidad desde el punto de vista del pensamiento. La gente
dif erente piensa asimismo de modo dif erente —con esto no me
refiero al contenido de sus pensamientos, que por suerte no es igual
para todos, sino en la manera en la que estos se conectan con los
sentidos—. Unos «ven» mas en sus pensamientos, mientras que
otros mas bien los «oyen». Un tercer grupo, en cambio, los
«siente». Asi que el patrén de acercamiento es una cuestion de
tipologia que se suele reconocer en las elecciones lingiisticas. Unos
dicen: «Este plan me transmite buenas sensaciones». Otros: «Ahi
veo una buena oportunidad». Y por Ultimo, otros opinan que «algo
suena bien». Nuestros pensamientos estan por tanto siempre
intimamente relacionados con los sentidos primarios.

Tan pronto iniciamos el contacto con alguien, a partir de su
reaccion comenzara automaticamente a pensar en uno de estos tres
sistemas de representacion. En ese momento nuestro intento se
vuelve emocionante: no solo podemos indagar escuchando con
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palabras (A) y hacia abajo a la izquierda cuando se trate de una
sensacion cenestésica. Coléquese frente a la persona y fijese,
probablemente pensara en una imagen. Por cierto, lo que conviene
vigilar: algunas personas, incluy endo el 50 por ciento de los zurdos,
realizan los movimientos oculares de manera inv ertida.

Incluso los representantes acérrimos de la PNL no afirman que
este patron es idéntico en todo el mundo. La precisiéon de este
método de andlisis es, no obstante, sorprendentemente alta. En
caso de que se encuentre con alguien que reaccione de manera
distinta, también mantendra siempre una coherencia interna a pesar
de las diferencias. Supongamos que alguien piensa en una imagen y
mira hacia abajo en vez de hacia arriba. Entonces esa persona
dirigird su mirada siempre hacia abajo cuando tenga una imagen en
la cabeza; eso lo puede recordar para casos sucesivos.

La PNL le permite mas incluso: dependiendo de si su interlocutor
mira hacia la derecha o hacia la izquierda, jpuede hasta leer si esta
evocando un recuerdo o construy endo algin pensamiento!

Por ejemplo, con las siguientes preguntas los ojos de su
interlocutor deberian desplazarse en general hacia arriba a la
derecha, desde su punto de vista, puesto que se trata de la
representacion de un recuerdo:

« En los semaforos, qué luz estd encima, ¢la roja o la verde?
« ¢, Cuantos arboles tiene su jardin?

« ;De qué color son los ojos de su madre?

« ¢, Cuantas puertas tenia su anterior vivienda?

Con las preguntas siguientes, los ojos de su interlocutor se
dirigen horizontalmente hacia la derecha, desde su punto de vista,
puesto que se trata del recuerdo auditivo de sonidos, ruidos o
palabras:

« jPiense en su cancién fav orita!
* ¢, Qué letra va antes de la erre en el alfabeto?
« ¢, Puede oir la voz de su mejor amigo?

En la siguiente tanda de preguntas, los ojos de su interlocutor se
trasladan hacia arriba a la izquierda, desde su punto de vista, puesto
que las respuestas se construy en de modo visual:

« ¢, Qué aspecto tiene su mejor amigo con el cabello tefiido de
color rosa?
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* ¢, Qué aspecto tiene su salén sin muebles?

En los mondlogos, los ojos de su interlocutor se mov eran hacia
abajo a la derecha, desde su punto de vista, puesto que se trata de
un tipo de didlogo interno. Puede prov ocar esta reaccion, por
ejemplo, pidiendo a una persona que se pregunte a si misma qué es
lo que se propone.

Cuando se trata de los sentimientos, las emociones y el tacto,
los ojos de su interlocutor se desplazan hacia abajo a la izquierda.
Esto sucede, entre otros casos, si se pide a una persona que se
concentre en la temperatura de sus pies. Otros ejemplos:

« ¢, Conoce la sensacién de como, cuando se esta nadando, el
agua acaricia su cuerpo?

* ;Qué es lo que siente cuando, en invierno, estd comodamente
sentado en una casa calentita y sale entonces al frio exterior?

Para poder observar los movimientos oculares, un aspecto muy
util son las entrevistas en television. Puede llevar a cabo ademas
otro ejercicio practico, mucho mejor con un voluntario al que no
conozca demasiado bien.

El experimento ocular

Siéntese frente a su voluntario y no le explique qué es lo
que va a hacer. Realice algunas preguntas para poder descifrar
su sistema de representacion.

Comience con preguntas de recuerdos visuales:

» ¢De qué color es la tapiceria de su coche?
» ¢De qué color son los ojos de su madre?
 ;Qué forma tienen los numeros de la puerta de su casa?

Todas estas preguntas tratan sobre cosas que usted —y su
conpafiero— ya han visto alguna vez. Ahora pregunte acerca
de situaciones que aun no se han producido y debe construir:

» ;/Qué aspecto tendria si se viera a través de mis 0jos?
* ;Qué aspecto tendria con el cabello tefido de color lila?

Ahora formule preguntas de tipo auditivo:
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» ¢Cual es su pieza nusical favorita?

* ;Cuél es la puerta de su casa que mas ruido hace al dar
un portazo?

« ¢;Puede imaginar céno alguien que usted sienta muy
cercano dice su nombre de una manera especialmente
agradable?

« ¢Puede oirse a si misno cantando el villancico «canpana
sobre canpana»?

Por dltimo, una serie de preguntas cenestésicas:

» ;Cono se siente al levantarse por la mafiana?
* ;Qué tacto tiene el pelo de gato?

Aqui hay que tener en cuenta que todas las expresiones
introductorias como «pienso que», «estoy convencido de que»,
«creo que» o0 «sé que» hacen referencia a testimonios no
especificos. Procure en la medida de lo posible no emplearlas, pues
el movimiento ocular podria confundirle. Formule siempre preguntas
claras, como las de mas arriba: ;cémo siente esto? ;Qué aspecto
tendria esto?

En caso de no ser capaz de clasificar el movimiento de los ojos
de su compafiero, preguntese qué es lo que esta sucediendo en su
interior. Fijese bien en el tipo de informacién por la que esta
preguntando y en el movimiento ocular incipiente. Pregunte de
manera concreta si no puede entender o descifrar algo. Solo asi
podra desarrollar la sensibilidad necesaria. Al observar todo con
interés accede con ello a una fuente de informacion acerca de los
procesos mentales que estan desarrollando sus interlocutores.

El mago neoy orquino Steve Cohen nos presenta un caso con el
que podra aplicar con éxito su nuevo saber. Con este método puede
seleccionar los pensamientos de la persona siguiendo
inadv ertidamente el camino de su mirada. Elija al principio a un
voluntario cuy o movimiento ocular sea capaz de interpretar. Poco a
poco, a medida que pase el tiempo y adquiera mas experiencia, le
parecera cada vez mas facil poner en practica el principio apropiado.

El experimento de leer los ojos
Siente al voluntario frente a si y diga lo siguiente:
« Imagine que esta paseando por un bosque. Ve un pajaro
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maravilloso. Imaginelo sobre una rama de la manera méas precisa
que le sea posible: el plumaje, el tamario, la forma del pico.

« Ahora imagine que esté sentado en un aparcamento. De
repente salta la alarma de un coche. Escuche al detalle el
sonido del sistema de alarma.

« Por dltino, recupere de su menvria la sensacion de comer
pizza con la mano. Imagine que tiene los dedos aceitosos y se
los acaba de linpiar con una servilleta.

* Ha imaginado tres situaciones diferentes: el pajaro en el
bosque, la alarma y la pizza grasienta. Escoja una de las tres y
piense en ella a conciencia. Recupere ese pensamento de
nuevo paso a paso.

Observe entonces con atencién los ojos de su voluntario. Si
miran hacia arriba esta pensando en el pajaro; si se dirigen a
un lado entonces la culpa la tiene la alarma. Cuando piensa en
la pizza, su mrada apunta hacia abajo. Diga a la persona en
qué esta pensando. Puesto que no sabe que el novimento de
sus ojos le ha delatado, no encontrara ninguna explicacion a
por qué sabe la respuesta y se quedara perplejo.

Cuando se trata de comunicacién no verbal no se deben dejar
pasar las pantomimas de Samy Molcho acerca de la observacion del
cuerpo y su expresion. Su libro Kérpersprache [Lenguaje corporal]
fue una de las primeras obras que lei sobre este tema. Hasta hoy
sigue siendo uno de mis libros favoritos. Fue el primero a quien
escuché hablar de los conceptos siguientes:

Lo que revelan las pupilas

Comencemos con la observ acién de las pupilas. Al principio
reaccionan ante condiciones luminosas: si hay mucha luz se
encogen; si hay menos luz se dilatan para que podamos ver mejor.
El tamafio, sin embargo, también cambia a menudo con la misma
cantidad de luz.

La clave: cuando vemos algo que nos interesa, que anhelamos o
que nos agrada, aunque la intensidad de la luz no varie, las pupilas
se dilatan. De manera que si esta ligando con una persona y
observa que las pupilas se le agrandan, entonces puede continuar...
Pero todavia hay mas: solo necesitamos pensar en algo agradable
para que las pupilas se dilaten. Y lo mismo sucede cuando nos
concentramos a fondo en una tarea y dejamos a un lado todo lo
demas.

Incluso sin ser conscientes de ello, hemos asimilado sin querer
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que las pupilas dilatadas se asocian con sentimientos positivos. Por
eso las personas con este rasgo parecen en principio mas
encantadoras y atractivas que el resto. Para conseguir la conexion
de estos conocimientos ya fundamentados se tuvieron que realizar
numerosos intentos. Entre otros, se mostré a un grupo de hombres
una serie de fotografias de la misma mujer. En una de las imagenes
se retocaron las pupilas para que pareciesen mas grandes. La gran
may oria de los participantes consideraron que esa imagen era donde
la mujer aparecia mas atractiva. Un dato: en las sesiones de fotos
los focos emiten una luz muy brillante, de manera que las pupilas de
las modelos se encogen. Después las dilatan con programas de
retoque en las imagenes de portada de las revistas de moda para
que las modelos resulten mas atractivas y aumentar las ventas de
la publicacién. Otro consejo: las pupilas de las personas de ojos
oscuros son mucho mas dificiles de observar por el poco contraste.
Aqui debera fijarse con atencion.

Ala inversa esto quiere decir que cuando algo no nos gusta,
nuestras pupilas se contraen —en el sentido mas estricto de la
palabra, nos «cerramos»—. En cuanto las pupilas se encojan sin que
varie la intensidad de luz, usted puede deducir que su interlocutor
quiere aislarse y esta disgustado por algo. Por eso aqui también
serviria recuperar pensamientos desagradables para conseguir que
se le contraigan las pupilas.

Muchas personas intuy en que los ojos revelan algo acerca de su
interior y se protegen contra ello. Las sefiales traicioneras apenas
son reconocibles a través de unas gafas de sol. ¢ Ha visto alguna
vez una partida de pdker en television? Algunos de los jugadores
llevan siempre gafas oscuras para protegerse de las miradas de los
contrincantes. No quieren que les miren y quizas puedan percibir
coémo suben la apuesta en una buena ronda o se retiran en una mala
mano.

La may oria no sabe que los ojos revelan mucho acerca de
nuestro interior si uno observa bien. Lo que si puede aprender es en
qué debe fijarse, pues poco se puede hacer ante estos cambios
oculares, incluso aunque se quiera. No podemos controlar las
pupilas, de ahi que funcionen bien como indicadoras de nuestra vida
interior.

Lo que nos dice el tipo de mirada

Cuando discute con alguien y llega incluso a amenazarle, ;cémo
mira a esa persona, como se fija en ella, hacia dénde dirige la
mirada? Lo mas seguro es que en un enfrentamiento mire a su
interlocutor directo a los ojos y jle sostenga la mirada! Mientras
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tanto, la musculatura de la nuca se tensa. Su mirada es, en el
sentido mas estricto de la palabra, penetrante, puesto que esta
mirando al otro en el fondo de sus ojos. Su mirada envia una sefial
clara al interlocutor: «Te tengo en el punto de mira, me enfrento a ti».
Refleja una advertencia, una amenaza. En general, ese tipo de
mirada se suele corresponder de la misma manera. La persona a la
que nos enfrentamos nos observa exactamente como nosotros a
ella. Pierde el primero que aparta la mirada.

Mucho depende de la duracién, y existen ley es para el encuentro
de dos miradas: pongamos, por ejemplo, que sale a pasear y que se
cruza en la acera con un desconocido. Ahora puede seguir el
siguiente patrén: se miran a los ojos durante un momento —
dependiendo de la situacién, quizas se saluden brevemente— y
después vuelve la mirada al frente. Esta mirada rapida tiene un
significado enorme, puesto que dice lo siguiente: te percibo y te
respeto. Sin embargo, si fuese demasiado larga, intimidaria. El
mismo fenémeno lo describe Samy Molcho con relacion a nuestro
comportamiento en los ascensores: una persona viaja sola en el
ascensor. Este para y entra otro individuo. En cuanto se cierren las
puertas, por lo general se miraran a los ojos un instante y dirigiran
sus miradas a otro lado, haciendo casi siempre algo sin ningin
sentido: uno lee el menu que esta colgado en la pared, aunque ya
hay a quedado en otro restaurante. El otro recorre con la mirada las
teclas del ascensor y al bajarse ya se le ha olvidado el aspecto que
tienen, o si no observa algo que esté a mano y le reconforte.

Si se entabla un didlogo, el otro no se sentira bien tratado, como
si fuese eludido. Por tanto es inequivocamente descortés no mirar a
la persona con quien se acaba de cruzar. Imagine un matrimonio
sentado en el banco de un parque, cuando pasa una guapa
deportista haciendo footing. La mujer le pregunta algo a su marido, y
él contesta pero sigue mirando a la atleta. Seguro que la esposa
estara dolida, porque jno se la esta tratando de acuerdo con las
convenciones! Se siente incomoda, mal atendida, y con razon.

Si alguien quiere impresionarnos a toda costa pero no tiene
argumentos convincentes para aclarar su punto de vista, casi
seguro que intentara mirarnos fijamente y no apartar nunca la
mirada. Con ello quiere obligarnos a que nos concentremos en él. En
realidad sucede lo contrario: después de poco tiempo estamos tan
ocupados sosteniendo la mirada que ya no prestamos atencién al
contenido de lo que esta diciendo. Por eso, en una discusion,
deberia —si quiere ser justo— siempre dar la oportunidad a su
interlocutor de mirar hacia un lado durante un instante. Con ello se
interrumpe el flujo de informacién en ambas direcciones. De este
modo le ofrece la oportunidad de organizar sus pensamientos. Tan
pronto como vuelva a estar receptivo regresara su mirada. Ahi esta
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preparado el interlocutor para continuar la comunicacion.

Mas dificil resulta cuando el contacto visual no solo se
interrumpe durante poco, sino durante mucho tiempo. Entonces
puede suceder que ya no tenga lugar mas comunicacion, porque por
nuestra parte ya no contemplamos a ningun receptor para nuestras
palabras. Si aun asi enviamos informaciones, estas caen al vacio.
Nuestro interlocutor solo esta presente en estado fisico, de manera
interna ya ha huido. Quizas no pueda abandonar la habitacion, asi
que como minimo interrumpe el contacto visual. También ese es el
motivo por el que gritamos: «jHaz el favor de mirarme!» cuando
discutimos y nuestro interlocutor no nos esta observando.

Pero no solo desempefia un papel importante la duracion de la
mirada, sino también la direccién de la misma. Una mirada hacia
arriba no significa forzosamente que nuestro interlocutor esté
recordando una imagen. También puede ser que, en su imaginario, la
persona esté pidiendo ayuda a una instancia superior, como
diciendo: «Ay, Sefior, ay tdame entre tanta tonteria». Le resultara
familiar la situacion, de cuando iba al colegio: tenia bien preparado
un examen, el dia anterior se sabia las respuestas. Pero justo
cuando llegaba el momento de la verdad no le venian a la mente. En
una situacion asi con toda probabilidad mirara hacia arriba y
pensara: «jManda narices! Me sé la respuesta. La tengo en la punta
de la lengua, pero no consigo recordarla, qué rabia».

Algo parecido me sucedié durante el examen oral de acceso a la
univ ersidad. Por desgracia me vi obligado, por mi eleccion de
asignaturas troncales —francés, inglés y geografia—, a
presentarme al examen oral en matematicas. jEstupendo! Me
examinaron dos de mis profesores y un tercero de otra escuela. Mi
profesor de matematicas por aquel entonces era un hombre muy
listo y solo queria lo mejor para nosotros. Por eso acordamos un
pacto. Nos dijo: «No os puedo preguntar en qué areas sois buenos,
por eso si me interesa saber qué es lo que no os gusta tanto».
Todos captamos la idea, y no quebrantamos ninguna norma. Yo
aborrecia el célculo de probabilidades, por lo que mi profesor
propuso lo siguiente: «En la parte obligatoria, la cual dirigiré yo, te
voy a preguntar algo sobre calculo de probabilidades. El examinador
externo dara ese tema por zanjado y seguro que continuara con
otros aspectos que conoces mejor». Esa fue nuestra estrategia.

El dia del examen la primera parte salié6 como estaba previsto. El
supervisor me entregd previamente un sobre con algunos ejercicios,
que tenia que resolver en media hora. Sofocado, fui a mi sitioy con
las manos temblorosas saqué el papel del sobre. Hojeé rapido los
ejercicios y me tranquilicé —todos estaban a mi alcance, incluso los
de célculo de probabilidades estaban explicados de manera tan facil
que podia resolverlos—. Se trataba de diagramas de arbol sencillos,
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que ya habia machacado hasta la saciedad. Después de la fase de
preparacion, el tribunal me llamé y tuve que explicar en la pizarra las
soluciones utilizando mis notas.

Asi que ahi estaba yo, delante del tribunal de profesores, capaz
de escribir a toda prisa los célculos en la pizarra. Todos estaban
impresionados; hasta que llegé el turno del examinador externo, que
me pregunté con amabilidad: «Ya que esta con el célculo de
probabilidades, enuncie por favor los axiomas de la teoria de la
probabilidad de Andrei Nikolajewitsch Kolmogorow».

iMierda! Se me abrieron los ojos como platos, abri la boca, miré
hacia arriba. Mi profesor de matematicas cerré los ojos, apretd los
labios y carrasped. Después de una brev e eternidad, acerté a decir:
«Eso no lo he mirado». Mi profesor también mir6 hacia arriba... claro.

Lo que revela el tamafio de los ojos

Admito que estoy muy orgulloso del siguiente experimento, que
he podido poner en practica a menudo: un espectador tiene la tarea
de pensar en una persona. Acto seguido, yo se la describia, e
incluso al final jdecia su nombre! La reaccion a este efecto era
similar en casi todos los espectadores: abrian mucho los ojos y
ligeramente la boca.

Cuando una persona agranda los ojos, eso siempre quiere decir:
«Quiero mas informacion sobre eso, lo que ha sucedido o lo que se
acaba de decir». Esta relaciéon puede deberse a distintos motivos. O
bien la persona del ejemplo no ha entendido algo y se pregunta:
«¢,Como puede ser? Es imposible». O si no el otro afectado quiere
saber mas acerca de un asunto porque quizas ha oido algo que le
interesa y sobre lo que le gustaria indagar.

Estos conocimientos también tienen su aplicacién en el area
comercial. Si un cliente agranda los ojos durante una conv ersacion
de negocios, esta revelando una sefial al vendedor. Un profesional lo
percibira con claridad, formulara las preguntas apropiadas y
alcanzara conclusiones atinadas. La sefial contraria, encoger los
ojos, quiere decir que esa persona quiere mas informacion. En este
caso suele tratarse de prof undizar en las informaciones de las que
ya se dispone. La persona se concentra mas en un punto. Todo lo
almacenado se difumina y los ojos se empequefiecen para enfocar,
tal y como lo hace una lupa con un rayo de sol. La mayoria de las
veces los ojos entrecerrados anuncian una pregunta concreta: «Ese
punto no lo he entendido muy bien, me gustaria que me lo explicara
otra vez». Asi mas o menos es el comentario que sigue. Ahora bien,
es posible asimismo que su interlocutor esté manteniendo un didlogo
interno y que se responda a si mismo sobre el punto que no ha
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quedado claro. En este caso es mejor dejarle pensar hasta el final,
puesto que es evidente que necesita tiempo y volvera a abrir los
ojos una vez haya encontrado la respuesta (o quiera formular otra
pregunta).

Lo que revelan los ojos cerrados

Queda claro que cuando cierra los ojos entonces «desconectay,
esto es, intenta aislarse. Quiere desentenderse de todos los
estimulos externos. No envia nada mas ni quiere recibir mas
sefiales. Este comportamiento lo motivan distintas razones. Quizas
esta cansado y quiere descansar un poco de los multiples impulsos
que rodean su entorno y le afectan. No quiere mas informacion y
necesita desconectar por unos momentos. No obstante, es posible
asimismo que no quiera aceptar algo, quizas una noticia le ha
conmocionado. También en este caso cierra los ojos y con ello
expresa de manera no verbal: «No quiero esto, ya basta». Incluso si
alguien esta desbordado de informacion cierra los ojos como
mecanismo de defensa. Nosotros, como comparieros de
conv ersacion, deberiamos hacer un descanso para no presionar
demasiado al interlocutor con nuestros mensajes.

Estas observaciones, que he seguido a grandes rasgos conforme
al andlisis de Samy Molcho, las suelo combinar con la teoria de los
mov imientos oculares de la PNL. Este es el método que me
funciona. De este modo sé de antemano bastante acerca de los
procesos escondidos en el interior de mi interlocutor. También usted
dispone ya de instrumentos clave de la lista de recursos para la
descodificacion de las sefiales no verbales. Con estos
conocimientos puede controlar las acciones de su interlocutor de
manera constructiva. Guarde sus secretos para si, pues son muy
eficaces y valiosos. Como un tesoro.

Le podria ser de gran utilidad, por ejemplo, en el plano privado:
suponiendo que hay a quedado con alguien en quien esté muy
interesado. Mantenga mucho contacto visual al principio y mire a la
otra persona directamente a los ojos. Eso ocasionara una sensacion
agradable en su interlocutor. Preste atencion no obstante a aplicar la
medida adecuada, dado que de ello depende bastante. Durante el
transcurso de la velada mencione algun tema interesante para usted.
Entonces pondra en juego su mirada, que dirigira a las manos o el
vaso de su interlocutor. jBajo ningin concepto le mire mas a los
ojos!

En ese momento sucede lo siguiente: su interlocutor percibe que
algo no va bien, que ha perdido la conexién con usted. Intentara
recuperar el contacto y hablarle mas abierta y sinceramente. Tan
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pronto lo haga, vuelva a establecer el contacto visual y animelo a
seguir hablando. Estoy convencido de que asi conseguira su
objetivo con mas facilidad y lo tendra de su lado.

La boca: hablar sin palabras

Todo lo que ingerimos debe pasar por la abertura de la boca. Aqui
se filtra con precision qué es bueno para nosotros —y qué no—.
Todo lo que no acepten los nervios gustativos lo rechazamos, lo
escupimos o lo tragamos solo a regafadientes. Tanto si aceptamos
algo de buen o mal grado, se refleja en nuestro rostro, y sobre todo
en la zona de los labios. La musculatura alrededor de la boca deberia
entonces ser nuestro foco de atencion. Los sonidos se producen por
medio de la boca. Desempefia un papel central en el proceso
comunicativ o, tanto en el verbal como en el no verbal.

Al recibir informacion, la boca reacciona casi igual que al recibir
alimento. Cuando es demasiado y quiere ahondar en excesiva
informacion —mas de la que nos es posible asimilar en un unico
intento—, entonces se abre para relajarse. También puede abrirse
para dejar entrar mas. Abrimos la boca también cuando nos
asombramos, cuando algo nos sorprende. Asi que cada vez que
necesitamos tiempo para captar algo, lo manifestamos abriendo la
boca. Sucede exactamente lo mismo que con los ojos: se agrandan
para captar mas informacién. La boca se agranda, redondea y
ensancha porque queremos mas de algo. Esta sefial es una
invitaciéon para nuestro interlocutor.

En mi juventud veia con entusiasmo los programas de Alfred
Biolek. Recuerdo a la perfeccion uno con la actuacion de Samy
Molcho. Mostré lo siguiente:

El experimento de la mandibula

* Abra la boca y permita que la mandibula inferior cuelgue.
Mantenga esta posicion. Ahora abra bien los ojos. Resuelva la
operacion: ¢cuanto son 7 x 8 + 12?

* Necesitara mucho méas tienpo del habitual para calcular la
solucién si lo intenta con la boca abierta y sentira la necesidad
irrefrenable de cerrarla al alcanzar la solucién. Sobre este
fenémeno hablaremos méas adelante.

Los conocimientos que se extraen de aqui se pueden resumir en:
nuestros pensamientos no solo tienen un efecto en nuestro cuerpo
—cuelga la mandibula—, sino que la postura también influy e en
como pensamos: es decir, que nuestro pensamiento se bloquea al
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abrir la boca. Si hablamos con alguien y de repente muestra esta
expresion facial, a partir de ese momento no estara receptivo.
Conviene hacer un descanso y esperar a que digiera todo lo que se
ha comentado.

Si los labios entreabiertos sefialan el deseo de obtener mas
informacion, con los labios apretados jsucede exactamente lo
contrario! Los fruncimos cuando no queremos absorber o aceptar
algo. Asi mostramos con claridad nuestra aversiéon. También
funciona a la inversa: podemos desconectar no solo de las palabras
de los otros, sino también obligarnos a no exteriorizar nada mas.
Esto denota rechazo en su forma mas pura.

Ademas, tenemos la posibilidad de mordernos los labios. Al
hacerlo podemos apretar uno de los labios entre los dientes o llevar
los dos hacia dentro y morderlos. En ambos casos queremos
impedirnos hablar. Bloqueamos los labios para que no se nos escape
algo que no nos gustaria decir. Esto sefiala que «me estoy
refrenando y prefiero no afiadir nada». Podria interpretarse como
inseguridad, pues el afectado no esta seguro de si deberia comentar
algo o quizas no, y escoge lo mas dificil.

También la sonrisa de una persona se puede entender de v arias
maneras e interpretar mediante una observ acion atenta. Al sonreir
tiramos de nuestros labios hacia arriba, pero eso no es todo. Una
sonrisa tiene div ersas interpretaciones. Asi que atencién: en general,
dura mas una sonrisa auténtica que una fingida. Asimismo, las
sonrisas falsas terminan de una manera mucho mas brusca; una
sonrisa genuina desaparece con fluidez. La sonrisa simulada se
limita a los labios; mientras que durante una sonrisa segura u original
y amable también sonrie la mirada. Esto se puede adivinar en las
arruguitas alrededor de los ojos. Una sonrisa v erdadera se extiende
por encima de la mitad del rostro y las cejas se inclinan ligeramente
hacia abajo; en una sonrisa fingida, por el contrario, se arquea mas
una mitad del rostro que la otra. De ahi que una sonrisa torcida sea
falsa en la may oria de ocasiones. La sonrisa es un fenémeno
sencillo, con muchas facetas, que con la practica le brindara
importantes pistas.

En la parte anterior se ha hablado de los generadores de sefales
mas importantes en la mimica. Con las indicaciones que emanan del
rostro —inclusiv e aquellas de los ojos y la boca— es posible
practicar un juego alucinante con su compaiiero, en el que usted
tendra la sartén por el mango. Ami me lo ensefié mi amigo y
profesor Michael Rossié. Es un juego tipico de la PNL y también
aparece mencionado en multiples ocasiones en la literatura
especializada. Estoy seguro de que le sorprenderan los resultados
posibles.
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El experimento del amigo o enemigo

* Busque un conpafhiero de juego y siéntense frente a
frente. Pidale que se relaje y que al principio no piense en
nada en especial. Cuando el voluntario haya tomado asiento y
esté tranquilo, digale que piense en alguien que no le caiga
bien. No debe decirle a usted de quién se trata. Eso si, debe
pensar en esa persona con suno detalle: su color de pelo,
ojos, nariz, vestimenta, etc. Fijese en la expresion de su rostro
en ese nmomento.

» Después, el conpafiero debera pensar en alguien que le
caiga muy bien. También aqui se imaginara detalles, cono el
color de ojos. Y usted volvera a prestar atencién a la expresion
de su rostro.

* Ahora, pida a su voluntario que, de las dos personas del
ejenplo, piense en la que tiene el pelo mas oscuro. Observe
bien sus gestos: ;qué sucede con las pupilas? ¢Se dilatan, se
encogen, o siguen igual? ;Qué sucede con los ojos? ;Se
agrandan o se entrecierran? ;Qué sucede con la boca?
¢Sonrie ligeramente el voluntario o aprieta un poco los labios?

« En la mayoria de los casos, después de un poco de
préactica le resultara facil reconocer en qué persona —la
querida o la odiada— esta pensando el voluntario y, para su
sorpresa, jser capaz de nombrarla!

Otra técnica de la PNL es el espejo. Para ello debe colocarse en
la misma postura corporal que su interlocutor. jInténtelo!

El experimento del espejo

« jTenga cuidado de no ridiculizar a su interlocutor con la
imitacion! Si se da cuenta ya no tendré més oportunidades para
construir un contacto adecuado con esa persona.

* Para ello, algunos profesores aconsejan realizar la
imtacién con retardo. En este caso adopte la postura de su
interlocutor tan pronto como haya cambiado. Si el otro ha
cruzado los brazos y modifica su postura a otra mas abierta,
entonces comence usted a cruzar los brazos, etc.

El juego del espejo puede ay udarle a av eriguar como se comporta
el otro, pues en cuanto adopta la postura corporal de su compariero
percibira una sensacion tal y como él la esta sintiendo. Recuerde: la
postura corporal influy e en nuestros pensamientos. Esto desempefa
un papel aqui también y se debe aprovechar en consecuencia.
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No obstante, conviene tener cuidado jugando al espejo, pues es
un método conocido por muchos y debera prestar atencion por si le
estan engafando.

El experimento de la moneda

« Es posible averiguar todavia nucho més acerca de su
interlocutor por medio de los gestos.

« Coloque ante si sobre una mesa una noneda de dos euros
y junto a ella una de veinte céntinos, asi como una de un
céntino.

« Ahora dese la vuelta y pidale a su conpafiero de juego
que sostenga la moneda de dos euros en una mano. En la otra
debera sujetar las otras dos nonedas. Después, digale que
cierre los pufios y extienda los brazos hacia usted. Vuelva a
girarse.

« Sefiale la mano izquierda de su voluntario y pidale que
nultiplique el valor de la(s) noneda(s) en esa mano por siete.
Suponiendo que tenga la de dos euros, entonces tendria que
nultiplicar 2 x 7.

* Ahora sefiale la mano derecha y pidale que de nuevo
nultiplique el valor de la(s) moneda(s) en esa mano por siete.
En este caso serian 21 x 7.

El secreto: observe con atencién a su interlocutor durante
los célculos. Cuando la operacion sea mas sencilla tardara
menos en terminar —y eso lo podra notar—. En la mano donde
muestre menos dificultades para calcular, jahi esté la de dos
euros!

Cabeza y cuello: mantener la postura

Tener hijos es el reto mas grande y maravilloso de mi vida. Sobre
todo con el primer bebé; ya durante el embarazo de mi esposa
estaba tan agitado que hice cosas que un afio antes no creia fuese
a hacer nunca: aprender a cambiar pafiales, asistir a un curso de
preparacion al parto y jacudir a conferencias sobre el embarazo!
Estas charlas fueron increibles, todas y cada una de ellas me
hicieron mucha ilusiéon. Los docentes eran reconocidos especialistas
que informaron ampliamente también acerca de los nifios y su
percepcion del mundo. Los cursos se impartieron en el espectacular
auditorio de la clinica ginecoldgica de la Universidad de Munich (LMU
Frauenklinik Maistralle). La sala y su ambiente me gustaron tanto
que los utilicé como localizacién para uno de mis programas en
television. Ahi mostraria mas tarde el llamativo nimero con el
monitor cardiaco, donde detengo los latidos de mi corazén. Mi pulso
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se paralizd entonces solo a unos pocos metros de la sala donde mis
hijos vinieron al mundo.

Aunque volvamos a las charlas. Durante una de ellas el profesor
dirigi6é una interesante prueba con nosotros. Proy ecté en pantalla la
foto de un bebé y nos pidié a todos que observaramos durante un
momento largo la imagen. Pasado un tiempo nos desvelé que todos
habiamos inclinado la cabeza hacia un lado después de haber mirado
al bebé durante un rato. Solo la visién de un nifio indefenso nos
provocé un reflejo y comenzamos de inmediato e inconscientemente
a comunicarnos de manera no verbal con él: «jYo no soy
peligroso!». Esto se debe a que en cuanto inclinamos la cabeza
hacia un lado estamos mostrando una parte muy delicada de nuestro
cuerpo, la arteria carétida. Es una zona muy sensible para los
animales y el objetivo principal de los depredadores. En general
protegemos esos puntos v ulnerables. Cuando por el contrario los
dejamos a la vista, con ello queremos decir: «Confia en mi, no soy
peligroso, yo también confio en ti y te muestro mi vulnerabilidad».
En los carteles publicitarios se puede ver a menudo personas con la
cabeza ladeada; con ello se intenta que nos abramos hacia la
persona que tenemos enfrente.

Es un gesto sosegado, que a menudo exhiben las personas
sumisas, débiles —tal y como sucede con los animales, que se
tumban sobre su espalda como sefial inequivoca de inferioridad para
ofrecer al ganador sus puntos vulnerables—. Asi que si durante una
conv ersacion alguien vuelve a enderezar la cabeza, eso
probablemente quiere decir que esa persona no esta de acuerdo con
algo o que algo le confunde. Esta sefial vendra casi siempre
respaldada por una variacién en la tray ectoria de la mirada y la
forma de la boca.

Podemos desnudar mas el cuello llevando la cabeza hacia la
nuca. Esto ultimo puede tener dos significados: por una parte,
ensefiamos la laringe para demostrar al posible enemigo que no le
tenemos miedo. Como queriendo decir: «Ven aqui y ya veras lo que
pasa». En ese caso, la cabeza estd muy recta y se mueve hacia
atras. La barbilla se eleva. Percibo estos gestos sobre todo justo
antes de que mis hijos comiencen a pelearse. Si nos encontramos a
alguien con la cabeza en esta postura nos parecera arrogante y
prov ocador. Por otro lado, exponer el cuello puede también ser una
invitacién para ligar, para iniciar un cortejo. Una mujer muestra de
esta manera el cuello con sensualidad. Asi, los movimientos que
derivan en estos gestos se ejecutan por lo general con lentitud, y al
final casi siempre se ladea la cabeza. A menudo se lleva ademas la
mano hacia la garganta para focalizar la atencion en tan
extraordinario punto: «Mira hacia aqui, confio en ti plenamente.
Incluso te estoy mostrando un lugar maravilloso». Si bien esas
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sefiales se suelen enviar de manera inconsciente y son captadas
por el otro, si desencadenan un potente efecto. Rara vez saben las
partes implicadas el motivo por el que han reaccionado de una u otra
manera concreta. Solo se dejan cautivar.

Eso si, también sucede lo contrario: si alguien adelanta y agacha
la cabeza al mismo tiempo, entonces intenta proteger su cuello. Esta
postura quiere decir que esta alerta. Esta o bien inseguro o bien
adoptando una postura defensiva. A menudo se respalda el gesto
con un levantamiento de los hombros, algo que se aprecia
facilmente casi siempre con la expresion «jni idea!». En cuanto
ganamos en seguridad o creemos que no tenemos que defendernos
mas, la cabeza y los hombros vuelven a su posicion inicial. Segun
Charles Darwin, las personas también agachan la cabeza para dar
una sensacion menos amenazante. Esta claro: asi se parece mas
pequeiio. Por eso muchas veces bajamos la cabeza sin darnos
cuenta al acercarnos a una persona importante para nosotros. Ahi de
lo que se trata es de realizar la postura contraria a la y a descrita de
llevar la cabeza hacia atras, donde la laringe queda sugerentemente
al descubierto.

No obstante, la sefial de inclinacion de la cabeza hacia delante
puede servir de instrumento de cortejo en algunas situaciones. Si
una mujer mira al hombre frente a ella con la cabeza agachada,
entonces sus 0jos parecen mas grandes y por ende su cuerpo mas
pequefio. Este gesto es convincente porque activa al instante el
instinto protector masculino. La mujer se muestra fragil e indefensa.
Un estudio de la University College de Londres fue capaz de
demostrar al respecto, después de una observ acién minuciosa, que
las personas con la cabeza gacha y que miran hacia arriba a su
interlocutor presentan un aspecto mas femenino que las mujeres con
cualquier otra postura.

También esta la mirada con la cabeza baja donde los ojos se
clavan en la persona de enfrente. Esta mirada muestra con claridad
la voluntad de confrontacion. Una postura muy apreciada por las
personas que llevan gafas. La mirada por encima del marco de los
cristales es inconfundible, quiere decir: «No te creo, tengo una
opinién completamente dif erentex».

Como ya se ha visto, todas las posiciones de cabeza y cuello
aqui descritas se pueden interpretar en dos direcciones que no
pocas veces son contradictorias. De ahi que quede claro el dilema
de que el lenguaje corporal no se pueda utilizar de manera
inequivoca como un manual de instrucciones. Las conclusiones no
son fiables. Ningun gesto permite por si mismo levantar conjeturas
acerca de las personas en su conjunto. La relacién es decisiva: para
descifrar todas las sefiales de un modo correcto, es preciso
observar cada detalle e interpretar las combinaciones. Su intuicion
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debe trabajar al maximo rendimiento.

Hombros y brazos: qué quieren decir los cambios de posicion

Por lo general, durante una conv ersacion el interlocutor mantiene
los hombros paralelos a los del otro. En cuanto modifica esa postura
y mueve de repente un hombro hacia delante, con ello esta
intentando crear una barrera. En la may oria de los casos la persona
afectada no esta de acuerdo con algo y asi intenta distanciarse. A
partir de esta sefial tiene la oportunidad de abordar el asunto y
aprov echar el punto en cuestion. jSiempre que quiera, claro!

Con un gesto podemos o bien abrirnos hacia nuestro interlocutor,
al extender el brazo ligeramente y con ello mostrar las palmas de las
manos hacia arriba, o bien cerrarnos y construir una barrera en la
que los brazos —o solo uno— se cruzan por el cuerpo. Aunque el
cruce de brazos o piernas es, en mi opinion, juno de los gestos mas
engafiosos de todos! La may oria lo entiende como una sefial que
indica rechazo y expresa que nuestro interlocutor en realidad no
quiere escucharnos.

iMuchas veces indica exactamente lo contrario! Imaginemos dos
personas que estan charlando durante una fiesta. De repente uno de
ellos cruza el brazo por su cuerpo. Este gesto casi siempre denota
una sefal para el resto de los presentes de no interrumpir la
conv ersacion ni dirigirse a la persona en cuestién: «Por favor, no
hables conmigo; lo que me esta contando mi interlocutor es
demasiado interesante como para que me interrumpan». La sefial es
por tanto la misma, el mensaje es no obstante diferente y jesta
destinado a los demas!

Ademas, para indicar rechazo podemos apoy ar las manos en las
caderas. Este gesto puede realizarse con uno o ambos brazos para
producir el mismo efecto. Mediante dicho movimiento aparentamos
may or tamafio; los codos salen hacia afuera. Un gesto que parece
denotar dominacién: «Soy mas grande de lo que piensas y puedo
apartarte de un codazo». Esta postura puede deberse a
inseguridades o miedos, aunque también es posible que destaque un
caracter resolutivo.

Manos: agarrar el mundo

Cuando pide a alguien que describa una escalera de caracol,
entonces las palabras se acompafaran seguro de un movimiento
que, a medida que va hablando, describe una espiral con el indice.

Resulta muy dificil en general comunicarse sin utilizar las manos.
Con ellas concebimos el mundo que nos rodea, en el sentido literal
de la palabra. Samy Molcho explica con claridad que los pulgares e
indices precisan un espacio en nuestra corteza cerebral jdiez veces
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may or que el necesario para los pies o la cabeza! Me lo creo. Ayer,
por ejemplo, cogi el coche para acudir a una conferencia y me
quedé, como siempre, parado en un atasco. En el retrovisor vi a un
hombre que hablaba por teléfono en su vehiculo. Charlaba
visiblemente nervioso y rapido —con toda probabilidad, también
muy alto—. Al hacerlo se sefialaba a si mismo todo el rato y
construia en el aire con la mano una escalera invisible, y después la
borré con la misma mano. Incluso sin haber oido ni una palabra era
capaz de saber, tan solo observando sus movimientos, que ese
hombre (se sefalé repetidas veces a si mismo) hizo algo paso a
paso (disponia imaginariamente ante si de los escalones) que o bien
sus superiores le habian invalidado o que a partir de ese momento
ya no queria continuar.

Observar al resto de conductores en un atasco deberia
conv ertirse en un pasatiempo entretenido y provechoso. En el peor
de los casos, tiene tiempo, asi que puede aprov echarlo para
entrenar un poco su talento y conocimientos. Al comunicarse,
muchas personas controlan sus gestos en cuanto se dan cuenta de
las posibilidades que ahi se plantean. La expresion facial es un
complemento ideal para los contenidos que queremos comentar a los
demads. De ahi que casi siempre olvidemos prestar atencién a los
gestos de acompafiamiento, aun cuando mirar las manos y piernas
muchas veces dice mas que lo que el interlocutor puede compartir
con su rostro. Aqui es normal que se les suela escapar sin querer un
gesto, fugaz pero traicionero, que se puede apreciar. Puede ser, por
ejemplo, que alguien en una sala de reuniones diga que es necesario
hacer u omitir alguna cosa y que al hacerlo apunte de manera
inconsciente con las manos o los pies hacia la persona a quien
quiere confiar esta tarea. También puede suceder que alguien
durante una conv ersacién se sefiale a si mismo y con ello esté
mostrando que quiere participar de manera mas activa o se siente
responsable de algo.

Existen dos tipos de movimientos manuales: los gestos abiertos
y los cerrados. En los abiertos, mostramos las palmas al
interlocutor. Es una sefal de linealidad, de que no queda nada oculto.
Ademas, resulta un gesto amable y atractivo, que genera confianza.
Uno da y recoge con la mano abierta. Esto significa: «Estoy
preparado para un intercambio justo».

En una mano girada hacia dentro, la palma permanece oculta.
Nuestro interlocutor solo nos ve el dorso. Con este gesto intentamos
disimular algo. Esto puede ocurrir por miedo o inseguridad, o porque
se debe ocultar algin aspecto. En cualquier caso se construye una
distancia respecto a la persona que tenemos enfrente. Lo mismo
sucede cuando colocamos las manos planas sobre la mesa, las
relajamos sobre los brazos del sillén o incluso las escondemos bajo
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la mesa.

Si realizamos un movimiento ascendente con las palmas de las
manos dirigiéndose hacia arriba, entonces estamos sujetando a
nuestro interlocutor de manera simbodlica bajo los brazos. Por eso es
el tipico gesto para decir: «Péngase de pie». Si desplazamos las
manos con las palmas dirigiéndose hacia abajo, entonces es una
sefal que invita, por lo general, a «tomar asiento».

Estas férmulas se verian de una manera muy distinta si se
acompafiaran de un movimiento descendente de las manos donde el
dorso de las mismas se dirige hacia arriba. Un amable «tome
asiento» se convertiria en la orden «siéntate aqui ahora». La bajada
de las manos con el dorso hacia arriba siempre se interpreta como
un movimiento de dominacion. Quiere simular que esta desplazando
a los otros hacia abajo y les esta empequefieciendo. Piense en los
discursos de los politicos que quieren dirigirse al publico con este
mov imiento: «jSilencio!». No solo no es un gesto ni modesto ni para
garantizar la tranquilidad, sino que denota sin duda alguna una actitud
dominante.

Otro ejemplo: en un saludo, la otra persona le toca el hombro
desde arriba con la mano izquierda. Con ello esta diciendo: «Soy el
mas fuerte». Ningin empleado saludaria asi a su jefe; por el
contrario, el jefe podria hacerlo sin que a nadie le pareciese
negativo. El estatus de una persona determina su comportamiento.
Eso si, una pequefa variacion en la ejecucion puede conv ertir un
gesto dominante en uno amable. Esto es, si no solo golpea el
hombro del otro de arriba hacia abajo sino cuando lo hace con la
mano abierta y de lado sobre la parte superior del brazo. Incluso
cuando a priori pueda parecer el mismo gesto, el efecto no tiene
nada que ver. Si bien estas ligeras desviaciones no se suelen
percibir conscientemente, nuestro subconsciente las registra al
instante.

Uno de estos gestos que incorporamos sin darnos cuenta es el
tamborileo de los dedos. Si su interlocutor realiza este movimiento
durante una conv ersacién sobre la superficie de una mesa o el
respaldo de una silla, es un buen indicador de que le gustaria
terminar la charla en breve. Esto puede deberse a distintos motivos:
estrés, frustracion, el deseo o la obligacién de marcharse. En ese
instante no estara prestando toda la atencién a sus argumentos.
Ante esto puede usted reaccionar.

Existen tantos gestos que desde aqui solo puedo presentarle
algunos. Los mas importantes seran sin duda los que le resulten
mas evidentes. Cuando, por ejemplo, alguien sujeta un objeto con
fuerza o cuando al dar un discurso agarra ambos lados de la tribuna,
en general esto simboliza inseguridad y miedo o el deseo de realizar
un descanso. Denota que la persona en cuestion quiere protegerse.
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Esto, por supuesto, no es aplicable a los momentos en los que el
sujeto debe sostener el objeto y no tiene la eleccion de soltarlo. En
una fiesta en la que los invitados estan de pie puede suceder que
alguien se pasee con el vaso medio lleno porque todavia no se lo ha
terminado. Como siempre: conviene tener cuidado con las
interpretaciones erréneas.

Igual de extendida esta la mano con forma de garra, que sirve
para reforzar los argumentos. Aqui es obligado el paralelismo con el
mundo animal, donde este gesto siempre tiene un significado de
amenaza o ataque.

Algo similar sucede cuando apretamos los pufios. Esto muestra
un efecto agresivo. También conseguiremos dicho efecto si nuestro
interlocutor lo percibe inconscientemente. Todo el cuerpo modifica
entonces su postura. El subconsciente percibira al instante esta
marcada sensacion y reaccionara en consecuencia. Se trata de un
instinto primitivo que no podemos evitar. Un fallo seria letal. Puede
asimismo suceder que reaccionemos ante una declaracion con
agresividad y en realidad no sepamos por qué, pues el
desencadenante reside en un gesto de nuestro interlocutor, pequefio
pero obvio, que hemos percibido sin habernos dado cuenta.

Cuando dirige las palmas de las manos como si quisiera empujar
algo que esté frente a si, con ello esta reclamando mas distancia.
Esta apartando simbdlicamente el otro argumento —o incluso a la
persona— de usted. Este gesto puede reemplazarlo por empujar algo
que tenga delante en la mesa: un boligrafo, un vaso, un plato; lo que
sea.

En cuanto alguien se pone a desplazar objetos, esta sefial suele
indicar que quiere ordenar también los argumentos que ha defendido.
Otra posibilidad: la persona en cuestion no sabe qué decir, desea
reposicionarse en la conversacion y para ello requiere ganar tiempo.

Cuando una persona se mete las manos en los bolsillos le es
imposible utilizarlas en ese momento. Tiene sentido, ¢no? Es por
tanto una sefial clara de que en ese instante no se quiere abordar
nada o que jpretende ocultar algo! Ambas opciones son posibles en
el sentido concreto y también en el estricto. Cuidado: jpuede ser que
solo tenga frio en las manos!

De nuevo otra pequefia pista: si en la postura de las manos en
los bolsillos sobresalen los pulgares, del modo en que a veces se
observa en la gente que lleva vaqueros, se indica con ello un
comportamiento dominante. Esto es asi ya que el pulgar es el dedo
mas fuerte, y de este modo se le otorga importancia. Lo mismo
sucede con los pulgares que cuelgan del cinturén. Observe a las
parejas que caminan de la mano: el sujeto dominante es casi
siempre el que coloca el pulgar por encima.

Cruzar las manos detras de la espalda es asimismo un gesto de
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sometimiento bastante pronunciado. Presenta el cuerpo
desprotegido. Prueba que uno estd muy seguro de lo que dice —tan
convencido que incluso se lleva las manos a la espalda, aunque no
pueda defenderse en caso de duda—. Algo por tanto solo apto para
personas con mucho temple.

El apretén de manos

La manera en que damos la mano arroja mas indicios importantes
acerca de nuestra postura. En principio, la costumbre servia para
mostrar que uno no iba armado; por eso mismo también nos
abrazamos. El ritual del apretéon de manos impresiona a las personas
mas de lo que solemos creer. Quizas porque lo tomamos como un
gesto anticuado y poco significativo. Peter Collett describe en este
contexto en su obra E/ libro de los indicios delatores un experimento
dirigido en EE. UU. por Allen Konopacki: dejé en una cabina de
teléfono una moneda de 25 centavos y observé a las personas que
entraron a realizar una llamada después de él. Todos utilizaron la
moneda. Tras salir de la cabina, un estudiante les preguntaba si
habian visto una moneda de 25 centavos. Mas de la mitad mintié y
dijeron que no. En la segunda fase del experimento, el estudiante
saludé a todos con un apretédn de manos y les formuld la misma
pregunta. En esta ocasion mintieron solo un 24 por cierto, esto es,
imenos de la mitad que antes!

El apretdn de manos consiguié por consiguiente despertar un
efecto y un tipo de deber mutuo. Ambos interlocutores comparten el
mismo gesto a la vez y entablan contacto visual. Esto puede
hacerse, eso si, de distintas maneras. Un apretén puede resultar
flojo o fuerte, largo o breve. Amenudo se llevan a cabo procesos
que permanecen ocultos desde fuera 'y de los que se sacan multitud
de conclusiones.

Un apretén vigoroso denota que se disfruta teniendo el control,
se muestran dominacion y fuerza. Los estudios han demostrado que
un apretén de manos firme de una mujer indica franqueza —no es
asi con los hombres—. Un saludo débil y breve sugiere
probablemente inseguridad o incluso indif erencia: «Tengo que darte la
mano, pero me das igual». La persona en cuestion o bien tiene sus
pensamientos en otra parte o bien es entre vanidoso y narcisista.
Un apretén prolongado donde una de las partes no suelta la mano
muestra, por el contrario, que el sujeto no quiere dejar al otro y
demuestra que es el agente. Es también una sefial de dominacion,
pues un apretén muy rapido no muestra ningun tipo de compromiso.

A menudo se puede observar que uno de los dos participantes
incluso coge al otro con ambas manos. También es posible que le
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toque el brazo o el codo. Estos gestos, si bien vistos desde fuera
aparentan amistad, son sefial evidente de sometimiento y, en ultima
instancia, una prueba de obligacion. Quien lo lleva a cabo toma el
control del ritual y quiere dominarlo todo.

En general, durante los apretones las manos se sitGan en un
angulo de 90 grados con respecto al suelo. Las manos de ambos
participantes comparten a veces la posicién, ninguna de ellas queda
por encima de la otra —todo sucede de manera armoniosa—. Hasta
que una de las manos se gira hacia arriba y con ello declara: «jYo
me hago cargo!». Se encuentra por tanto en una posicién claramente
ventajosa y en este caso gana por la mano, en el sentido mas
estricto de la expresion. Quien tenga el dorso hacia abajo es
considerado inferior. Otro ejemplo mas de que no percibimos gran
cosa de manera consciente, pero que si surte un efecto duradero.

Piernas y pies: sefalando la direccion correcta

Todos creemos que lo que mas reflejan nuestros gestos es el
interior. Quizas por eso ponemos tanta atencién en mantenerlos
controlados. En la may oria de los casos da bastante buen resultado,
y debido a ello no debemos fiarnos siempre de la gesticulacién para
afirmar algo acerca de nuestro interlocutor. Pocas veces nos fijamos
en nuestra postura corporal... Como norma general, funciona lo
siguiente: cuanto mas nos alejemos de la cabeza mas fiable resulta
la indicacion que recibimos de esa parte del cuerpo. Por ejemplo, los
pies. Muestran en qué direccion esta pensando una persona. Si se
quiere saber si alguien ve con buenos o malos ojos una
conv ersacion, entonces conviene echar un vistazo a sus piernas y
pies. Los gestos que no se quieren hacer con las manos por ser
demasiado rev eladores se pueden entrever desde fuera a través de
las piernas. Sucede entonces que a una persona le gustaria
tamborilear los dedos sobre la mesa —como indicio evidente de que
no esta de acuerdo con algo y que le gustaria dar por terminada la
conversacion— y esa sefial se traspasa a los pies, que comienzan a
balancearse. Como diciendo: «No puedo marcharme, pero con el
balanceo doy a entender un movimiento similar y guardo las
formas».

Otro aspecto: cuando una persona esta sentada frente a usted,
en vez de cruzar los brazos, ¢cruza quizas las piernas? ;O abre de
repente su postura y mantiene las piernas en posicion paralela?
Puede analizar de manera andloga los gestos de brazos y piernas.
Suponiendo que inicie un nuevo temay de repente alguien aleje la
punta de un pie —o incluso de ambos— de usted, entonces puede
deducir que la persona en cuestién preferiria apartarse en esa
direccion. Recuerde: la energia sigue a la atencion —solo tenemos
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que pensar en una direccién para que nuestro cuerpo se mueva
hacia ella de manera inconsciente—. A menudo es posible reconocer
estos impulsos en las puntas de los pies.

El cuerpo: el efecto del lenguaje intuitivo

Una cosa esta clara: todas las reglas mencionadas no pretenden
de ninguna manera tener v alidez univ ersal. Sin el tacto ni la intuicion
adecuados en el momento oportuno, también puede salir mal. Pero
¢,como se consigue una capacidad perceptiva para decidir desde
dentro cudl es la manera correcta? Durante la evolucién hemos
adquirido muchos conocimientos y sentido comun. Incontables
estudios se han ocupado del fenémeno de la intuicién, y los ultimos
resultados muestran que podemos seguir confiando en nuestros
presentimientos como hasta ahora, puesto que es imposible pensar
sin sentimientos, y viceversa. Ami entender la combinacién de
ambos elementos es también la clave para descifrar el lenguaje
corporal de nuestro interlocutor. EI como podemos aprender a
desarrollar nuestra intuicién lo explicaré con detalle mas adelante. En
este momento conviene primero contar la historia de Hans el listo,
que aclarara e ilustrara el vinculo existente entre la intuicion y el
desciframiento de la energia corporal.

Hans el listo fue un caballo que despert6 un gran interés publico a
principios del siglo XX. Hans parecia ser capaz de contar, calcular,
reconocer imagenes, decir la hora, y tenia algo similar al oido
absoluto. Era el caballo del maestro y profesor de matematicas
Wilhelm von Osten, que le habia instruido durante cuatro afios en
materias como calculo, lectura y musica. Después de culminar la
formacion, Hans era capaz de indicar a su duefio las respuestas de
los campos sefialados inclinando y meneando la cabeza o golpeando
los cascos contra el suelo. En actuaciones con publico, el animal
contaba a los asistentes y resolvia problemas matematicos
complejos. Reconocia cartas y entonaba notas que sonaban de una
armonica. Su talento causaba furor. En todo el mundo aparecian
articulos de prensa acerca del animal de prodigiosa inteligencia. En
1904 finalmente se cred en Berlin una comisiéon compuesta por trece
miembros para comprobar dénde estaba el secreto del espectaculo.
Quedaba fuera de toda duda que Osten estaba usando algun truco.
Estaba claro que no podia haber ay udado al caballo ni directa ni
indirectamente, puesto que Hans también resolvia los ejercicios
cuando le preguntaba un desconocido.

Uno de los miembros de la comision se llamaba Oskar Pfungst.
El asunto del sensacional caballo le quitaba el suefio. Incluso
después de haber firmado el comité un dictamen segun el cual Hans
quedaba certificado como producto de calidad, él siguid
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investigando. En algin momento Pfungst se dio cuenta de que Hans
nunca era capaz de resolv er los problemas cuando la persona que se
los formulaba no conocia la respuesta. De ahi comenz6 el siguiente
experimento: una persona escribia la solucién en una pizarra. Quien
realizaba el intento se colocaba detras de la pizarra 'y no la veia. La
persona que habia escrito la cifra se alejaba inmediatamente
después del campo visual del caballo. En ese momento Pfungst le
mostré la pizarra al animal, y solo conocié la solucion en el 50 por
ciento de los casos. Siempre que el interrogador no conocia la
respuesta, Hans tampoco podia resolver el problema. Pfungst
descubrié que el caballo solo era capaz de resolver el problema
cuando el lenguaje corporal del interrogador le indicaba si el ejercicio
se habia resuelto de manera correcta.

Von Osten se escandalizé y no quiso aceptar el resultado.
Sostenia, igual que antes, que Hans podia resolver los ejercicios por
si mismo y murié amargado algunos afios después porque con estas
declaraciones habian desbaratado su credibilidad. El final de Hans se
confirmé parcialmente: puede ser que le disparasen en algin campo
de batalla de la Primera Guerra Mundial.

Y, sin embargo, la historia de Hans es de una importancia
cientifica impresionante, puesto que mediante ella se demuestra que
solo con la expectativa del interrogador se puede influir con
determinacién en los resultados de los experimentos. Parecido al
ejemplo mostrado en el primer capitulo (pagina 31), donde los
profesores evaluaban de distinta manera a los alumnos después de
que les hubieran dicho cudles eran especialmente buenos o no.
Dichos conocimientos inspiraron a innumerables cientificos a llevar
a cabo estudios similares para conceder la misma importancia a los
factores «blandos» y los «duros». Puesto que cada conocimiento
esta guiado por un interés, como ya constaté Immanuel Kant.

He mencionado la historia por dos motivos. En primer lugar, la
encuentro sencillamente fascinante, porque en ella se esconde
mucha verdad. Y en segundo lugar, incluso Hans, el caballo, era
capaz de algo que el resto de personas no sabian que también
podian hacer si hubieran querido. Hans estaba en condiciones de
descifrar de manera fiable el lenguaje corporal de su interrogador.

Por eso resolvia los ejercicios incluso sin estar presente su
duefio cuando los desconocidos le formulaban célculos. En tanto que
solo una persona dentro del campo visual de Hans conociese la
respuesta, se manejaba con seguridad y controlaba el momento en
el que se habia resuelto el problema. Me asombra sobremanera que
a los cientificos, que se preocupan tanto del talento, no les resultara
evidente lo increible que era el trabajo de aquel animal. Para poder
interpretar las sefiales del cuerpo hace falta el tipo apropiado de
intuicion. Si un caballo es capaz de descifrar con ello el lenguaje
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corporal de las personas, entonces las personas también deberian
poder aprenderlo.

No obstante, la intuicién solo se podra perfeccionar ejercitandola
de manera constante. Observe a las personas en cualquier lugar
donde la ocasion se lo permita. Conviértalo en su pasién. Cuando
tenga que esperar en algun lugar —en el médico, la cola del cine, la
parada del autobus, la cafeteria— despliegue sus antenas. En mi
opinion, un sitio donde el desfile constante permite observar a la
gente es el ferry que une Manhattan con Staten Island. Ahi se
relinen personas de todo tipo, como en un laboratorio. Esos lugares
son perfectos.

Procure ponerse en el lugar de quien esté observando y trate de
leerle el pensamiento. ¢ Puede predecir su siguiente movimiento?
¢ Cdémo reaccionaria usted si estuviese en la posicion de esa
persona? Deslicese de verdad en su papel. Y piense: no es mas
que un juego, no se trata de nada importante. Cuando no salga bien
y se equivoque, no pasa nada. Solo quiere practicar un poco. Eso
si, le prometo que cada vez acertara mas de lo que se equivoca. Si
su victima abandona el lugar, busque otra. Cuando ya haya
acertado varias veces con los desconocidos, dirijase hacia las
personas que tenga cerca, tanto en el sentido literal como en el
figurado. Asi tendra la ventaja de poder observar sus gestos con
mas precision y disponer de mas tiempo. ¢Puede clasificar
correctamente los movimientos oculares? ; Como cambia la boca?
¢ldentifica gestos delatores o supuestos tics que aparecen siempre
en momentos concretos? jEsperar nunca fue tan div ertido!
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EL CUERPO DIRIGE LAMENTE

Paul Ekman es uno de los pioneros en descifrar y catalogar las
expresiones faciales humanas y es conocido internacionalmente
como experto en mimica. Ha conv ertido en su tarea comprobar si
los gestos siguen una serie de reglas y si las expresiones faciales
se pueden entender como vocales. Muchos cientificos antes que él
supusieron que durante la infancia se imitan las expresiones
faciales, que se aprenderian de los padres. Por este motivo se
concebian como un aspecto cultural. Ekman viajé por todo el
mundo, incluso llegé hasta los indigenas de la selva, para encontrar
respuesta a esta pregunta. Mostraba fotos a la gente en todos los
paises posibles y les pedia que interpretasen la expresion facial en
ellas —de felicidad, sorpresa, tristeza, miedo, asco o enfado—. En
todas partes fueron capaces de descifrar y clasificar las
expresiones al momento.

Ekman trabajaba codo con codo con su colega Wallace Friesen y,
después de siete afios investigando, elaboré un enorme catalogo de
las llamadas «unidades de accién». Contenia combinaciones de
mov imientos musculares habituales en el rostro, suma 500 paginas
y se titula Sistema de codificacién de las acciones faciales (del
inglés Facial Action Coding System FACS). A dia de hoy sigue
siendo una obra de referencia para los cientificos que se ocupan de
la gestualidad y también para las peliculas de dibujos animados:
personajes como Shrek o las figuras de Toy Story se animaron con
ayuda del FACS. En ningun otro lugar se encuentra una sistematica
tan fiable.

Ekman y Friesen emplearon mucho tiempo para clasificar las
emociones en las facciones humanas, esto es, constatar el efecto
de nuestros pensamientos en la gestualidad. Un dia se preguntaron
si funcionaria también a la inversa, de manera que la mimica podria
afectar a como nos sentimos. La pionera inv estigacion obtuvo el
siguiente desenlace: jsi! Nuestros pensamientos no son una calle de
sentido Unico; la manera en la que movemos y mantenemos el
cuerpo influy e en los pensamientos y sentimientos al igual que los
pensamientos lo hacen en la postura corporal.

Un ejemplo: ¢ recuerda el experimento del problema matematico
de Samy Molcho con la mandibula caida? La posicién de la
mandibula habia perjudicado la resolucién del calculo. Ekman
también llegd a una idea similar. En sus estudios, Frieseny él
trabajaron directamente en el analisis de las expresiones faciales de
ira 'y pena. Durante dias se sentaron uno frente al otro y fueron
alternando muecas de disgusto y tristeza. Después de un tiempo les
quedo claro que cada vez se encontraban mas pesimistas y con
peor caracter, y al final de la jornada siempre se sentian mal. ¢ Por
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qué? No se correspondia con su estado natural. Sospechaban
estaba relacionado con esa gestualidad que representaban sin parar
el uno frente al otro.

Se dedicaron de manera sistematica a esta suposicion. Al fin
descubrieron que una expresion facial si modifica de modo
significativo el sistema nervioso auténomo. Asi que no se trata solo
de que primero tengamos un sentimiento o una emocioén que se
refleje en el rostro. Funciona igual al revés. Podemos provocar una
emocién con nuestra mimica: jlos musculos faciales influyen en
nuestros sentimientos! Las observaciones de los cientificos
arrojaron resultados inequivocos: «Nos sentimos fatal. Con esta
expresion facial provocamos en nosotros mismos tristeza y una
pena psiquica. Y cuando bajo las cejas, elevo el parpado superior,
entrecierro los parpados y aprieto los labios, entonces provoco un
sentimiento de ira. El pulso se acelera unas doce pulsaciones mas
por minuto y las manos comienzan a sudar. Cuando muev o los
musculos de la cara no puedo desconectar el resto del sistema. Es
sumamente desagradable».

En Mannheim en el afio 1988 el psicdlogo Fritz Strack también
llev a cabo un estudio sobre esta tematica. Alos participantes en el
experimento se les mostraron dos tandas de dibujos animados. Se
solicité a uno de los grupos que durante la pelicula sostuviera un
boligrafo entre los dientes, de modo que las comisuras de la boca se
mantuvieran como al sonreir, hacia arriba. El otro grupo debia
sostener el boligrafo entre los labios como si no pudiesen sonreir.
Resultado: jal grupo con el boligrafo entre los dientes le parecio
bastante mas graciosa la pelicula!

El experimento de la tension muscular

« Siéntese conmodamente en una silla. Témese un tienpo para
relajar todos los misculos y siéntase tranquilo y distendido.

* Una vez lo haya conseguido piense en una experiencia
pasada que lo haya enfurecido y concéntrese en ella. Hasta el
ultimo detalle.

 Imagine esta experiencia de nuevo y revivala en sus
pensamentos. Siga relajado! ;Es capaz de cunplir ambas
exigencias a la vez? Se dara cuenta enseguida: tan pronto se
relaja es inposible estar enfadado a la vez. La ira y el medo
precisan tension nuscular para producirse. Esto quiere decir
que cuando consiga mantenerse relajado y tranquilo entonces
la ira y el medo no apareceran, y viceversa.

Los sentimientos extremos son humanos. Cada uno de nosotros
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llega en ocasiones al limite, y a veces laira'y el miedo son
reacciones importantes que tienen que salir al exterior. No obstante,
debemos ser conscientes de que siempre tenemos la opcién de
reaccionar de una u otra manera. ¢ Estoy tenso y me enfado con
facilidad, o reacciono en esa situacion conforme al principio «el
mundo es lo que yo pienso» y enfoco mi problema a vista de pajaro
para poder solucionarlo con sensatez?

El psicélogo y coach Jens Corssen describe sus pensamientos
en estas situaciones de manera muy expresiva y da en el clavo
cuando en momentos de dificultad piensa: «Esta situacion es mi
coachy yo soy el alumno. Gracias, coach, por ponerme esta
prueba; estaba empezando a pensar que ya no creias en mi». Con
ello genera una distancia hacia si mismo. En las situaciones en las
que si se enfada emplea el método del guifio, que funciona como
sigue: suponiendo que se enfade por algo, entonces desahoguese
con tranquilidad. Como consecuencia volvera a relajarse, y ya
sabemos que ese es el objetivo. Sin embargo, debe ponerle limites a
este comportamiento y concluirlo de manera positiva. La préoxima
vez que se exalte por algo hagase un guifio interno. Verd cémo su
cuerpo recupera el control y relaja los musculos, de modo que
también puede serenar sus emociones y calmarse.

Yo mismo soy el mejor ejemplo para demostrar que estos
procesos son posibles: hace algunos afios rodaron un reportaje sobre
mi. Durante todo un dia anduvimos por el centro de Munich
realizando experimentos con viandantes. Como colofén llevé a cabo
un ejercicio en el que, con los ojos vendados, reconocia, describia y
dibujaba un letrero que no habia visto nunca. Al retirarme después la
venda de los ojos me sorprendio la presencia de otra persona
desconocida en la mesa. Este me insultaba delante de la camara de
la peor manera posible y me tildé de charlatan y farsante. Se trataba
de un golpe planeado por el equipo de produccién, jme habian
tendido una trampa! ¢ Por qué cuento esto? Solo porque quiero
mostrar una cosa: usted va a sacar, como el publicoy yo, las
conclusiones adecuadas. Imagine que enciende la television y
aparecen dos personas sentadas a una mesa. Uno de ellos
permanece relajado, tranquilo y seguro; el otro esta ahi sentado, rojo
de ira y profiriendo insultos. ¢Quién de los dos le cae méas
simpatico? Con este pensamiento en la cabeza estaba en situacion
de relajarme. Como dije: nuestro cuerpo tiene efecto en el
pensamiento, y nuestros pensamientos tienen efectos concretos en
el cuerpo.

Mi consejo: si esta de capa caida y quiere sentirse mejor,
entonces adopte la postura corporal que le permita hacerlo. Es una
medida sencilla pero efectiva. Manténgase recto, sonriase a si
mismo y continle relajado.
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¢ Recuerda el experimento del limoén (pagina 49)? También es una
prueba de lo que quiero decir aqui. Al leer acerca de darle un
mordisco a un limén, su boca ha producido cada vez mas saliva —
solo con el poder de los pensamientos—. Justo de eso es de lo que
se trata en los ejercicios de relajacién y meditacién. Esta ultima es
una estrategia probada para concentrarse, encontrar su interior y
focalizar la atencién manteniendo el control. Cuando alguien lo hace
por nosotros —como he hecho con el experimento del limén—,
entonces hablamos de sugestion o también de hipnosis. Son dos
caras de la misma moneda. Se trata en ambos casos de
herramientas cuya ayuda permite focalizar la energia para
aprov echar sistematicamente el poder que emana de ellas. Y para
interpretar los pensamientos a trav és de la expresion corporal.

60



3. Definir el mundo con nuestros pensamientos

«Todo el poder proviene del interior». Segun Serge Kahili King,
doctor en Psicologia y autor de innumerables obras, este testimonio
significa algo inaudito: estamos siempre en condiciones de otorgar
poder a otras personas y sucesos, o de prohibirselo.

Todos tenemos este poder, esta repartido equitativamente. Yo,
como mentalista, podria mostrarlo de multiples maneras. Sin
embargo, si quisiera emocionarle y entusiasmarle de verdad, solo
funcionaria si consiguiera provocar las sensaciones oportunas en su
mente. Tan pronto como desencadeno los pensamientos apropiados,
mis métodos suelen funcionar. Esto puede tener un efecto en sus
actividades o incluso en sus funciones corporales. El cuerpo
reacciona conforme a la imagen que ha aparecido en su mente —
morder un limén, por ejemplo—. Quizas surjan otras posibilidades
diferentes. Ya lo veremos.
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EL PODER DE LA AUTOSUGESTION

Segun la definicién del hipnotizador estadounidense Ormond
McGill, es «una sugestion entendida como hipnosis de la ejecucion
inconsciente de una idea». Se trata por tanto de hacer llegar una
inspiracién sin rodeos al subconsciente de otra persona y conseguir
su transformacién. Una sugestion es siempre una forma de
influencia. Dependiendo de su fuerza, se controlaran los
sentimientos y decisiones con mayor o menor intensidad. El
hipnotizador puede implantar objetivos en el subconsciente de un
desconocido, o modificarlo, cambiar su manera de pensar. En esos
casos se habla de autosugestiéon o sugestion externa.

Una sugestion es muy poderosa. Con la ayuda de métodos
sugestivos he llegado incluso a conseguir en mi espectaculo que
personas perdieran el equilibrio, fueran incapaces de mov er un brazo
u olvidaran su nombre. Tan pronto como el subconsciente acepta el
intento de sugestion jse vuelve realidad! Asi, es posible que alguien
sin ninguin otro motivo aparente confunda un papel en blanco y unas
chapas con dinero o que olvide su propio nombre. Sin embargo: las
sugestiones solo dan resultado cuando nosotros mismos —
consciente o inconscientemente— las aceptamos y creemos en su
poder. Pues en primer lugar despliegan su fuerza en nuestro interior.
Porque en cuanto estamos convencidos de algo nuestra voluntad se
reduce, y el camino para la influencia queda libre. Nuestras
creencias son siempre mas intensas que nuestra voluntad. Antes de
que se enfade y tire el libro tras haber leido esta afirmacion y la
rechace por absurda, imagine lo siguiente:

El experimento de la tabla

» Coloque una tabla de alrededor de 20 centimetros de
ancho y 5 metros de largo en el suelo delante de usted y
camine sobre ella de lado a lado. No deberia resultarle dificil.

« Ahora coloque esa misma tabla de 20 centimetros de
ancho y 5 metros de largo a modo de puente sobre un
precipicio. ;Camina con la misma facilidad de un lado a otro?
¢Donde esta la diferencia? ;Por qué nos conportamos de
manera conpletamente distinta?

Los conocimientos sobre la altura del barranco le hacen pensar
que puede caerse de la tabla. Un aspecto que no desempefia ningin
papel siempre y cuando esté en el suelo. Este pensamiento de que
se puede producir una caida se magnifica en su cabeza rapida y
graficamente. La imagen es cada vez mas amenazante. Incluso
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cuando aun no ha pasado por la tabla sobre el precipicio, por lo
general le sobrevendra la idea de peligro desmedido. La creencia —o
una imagen intensa— ha hecho mella en su voluntad. Cada
sugestién funciona mediante el poder de las imagenes que se
producen en su mente. Cuanto mas plastica sea una representacion
en sus ojos, mas intenso sera el poder de sugestion. Observe el
siguiente ejemplo a modo de aclaracion:

El experimento de la frescura

Lea atentamente:

1. Se siente fresco.

2. Mientras lee esta frase, respire con normalidad y
sosiego. Cada vez que tome aire, infundase energia en su
interior. Es una sensacién agradable. Con cada letra, una
energia fresca se extiende por todo el cuerpo, desde la cabeza
hasta las puntas de los pies.

¢, Por qué es mucho mayor el efecto de la segunda frase?
Porque al formularla he tenido en cuenta dos cosas: en primer lugar,
he formado iméagenes, y en segundo lugar, las he recogido del punto
donde se encuentra ahora mismo, esto es, ley endo estas lineas.
Este tipo de sugestion del «si... entonces...» o «mientras... por lo
tanto...» es una de las férmulas mas potentes. Da resultado incluso
en otros campos: llueve, por lo tanto estoy de mal humor. Si mi
pareja se comporta de esta manera, me saca de quicio. Si me siento
atras en el coche, siempre me mareo. Elabore una lista con sus
propias conexiones, a las que estéd acostumbrado. Funcionan, por
supuesto, también a la inversa:

« Si voy al médico, me encuentro mejor mucho mas rapido.

« Si su hijo corre llorando hacia usted porque se ha hecho dafio,
entonces le acaricia con ternura la cabeza y dice con seguridad: «Si
te acaricio la cabeza todo ira bien».

Permanecemos impasibles hacia el control de estas conexiones.
Més o menos. Segun cuan crispados estemos y de qué imagen se
hay a desarrollado, puede av anzar hasta el punto de que su efecto
sea may or que el de nuestra voluntad. Incluso si no quiere babear,
en cuanto se concentra lo suficiente en morder un limén fresco
comienza automaticamente a producir saliva. Tanto si quiere como si
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no. Otro ejemplo sorprendente proviene del campo de la sexualidad.
Los hombres experimentan reacciones corporales evidentes a simple
vista cuando elaboran imagenes mentales lo suficientemente
intensas. De modo que no da igual lo que pensemos. Con los
pensamientos podemos envenenarnos o transportarnos. Las fuerzas
que se liberan ahi se engloban en el campo de la autosugestion.
Tiene que esforzarse para alcanzar su objetivo, pero es como si
durante el camino soplase un viento de cola que le empujase hacia
adelante. Cuando nuestra voluntad a veces sale perdiendo en lucha
contra el poder de las creencias, esto quiere decir que si tiene la
capacidad para conseguir su objetivo, pero que todavia no cree que
sea posible.

Después de cinco semestres en la universidad, quise
presentarme al examen para obtener el titulo de licenciado en
Traduccion e Interpretacion. La prueba consistia, entre otras cosas,
en cuatro traducciones escritas: traducir un texto al inglés, otro al
francés y otros dos en lenguas extranjeras al aleman. No se
permitia el uso de diccionarios bilinglies ni manuales de gramatica.
Durante el semestre anterior los resultados de mis traducciones
habian sido aceptables. Nada sobresalientes, pero tampoco estaban
mal. Solo me daban problemas los textos alemanes que debia
traducir al francés. En algin momento me atascaba. No obtenia
ningun resultado satisfactorio. Durante el Ultimo simulacro antes del
examen presenté la peor traduccion de entre todos los candidatos, y
eso cuatro semanas antes del dia D. Tenia, sin embargo, tanta
voluntad de aprobar el examen como la creencia inquebrantable de
que estaba preparado para hacerlo.

Asi que después del dltimo simulacro acudi a mi profesora, una
francesa muy inteligente y servicial, para hablar con ella. Después
de la charla dijo de forma espontanea que iba bastante justo para
pasar el examen, pero que me ay udaria si queria intentarlo. Estaba
destrozado. Mi esposa recuerda todav ia aquella noche en la que
quise echarlo todo por la borda. Fue ella también quien me
recompuso y aseguré que solo aprobaria el examen con tan poco
tiempo de preparacion si estaba preparado para trabajar a fondo.

De modo que fui a la universidad durante las vacaciones y
entregué a mi profesora dos traducciones semanales. Ella recogia
mi trabajo, lo corregia en casa y me enviaba la version revisada por
correo postal. Esta claro que no puedo quejarme de falta de atencion
personalizada en mi univ ersidad alemana.

Colgué por todo mi piso frases de motivacion, por todas partes
habia periddicos y revistas extranjeros, y traducia nuevos textos
todo el tiempo. Por la mafana practicaba antes de estudiar cuarenta
y cinco minutos de ejercicios de Qi-Gong. Durante este tiempo de
meditacion ilustraba mi mente con imagenes alentadoras; por
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ejemplo, que el examen saldria a las mil maravillas o que después
de haberlo hecho iria al tabléon de notas y veria que habia aprobado.
En mis pensamientos estaba sentado en el examen, traduciendo. El
resto del dia lo pasaba estudiando. Por la noche me dirigia a la
cocina para recompensarme con algo especial.

Mis simulacros fueron cada vez mejores, y al final aprobé el
examen final con buena nota. Si solo hubiera querido aprobar,
seguramente no habria sido suficiente. Si solo hubiera imaginado
aprobar el examen, con toda probabilidad habria fracasado. Con
ayuda de las imagenes que generaba, sin embargo, encendia el
turbo cada mafiana. No me permiti lugar para ninguna duda sobre el
resultado del examen. No me dejaba persuadir por nadie que me
dijera que no aprobaria. Lo mas importante era que tenia la fuerza
para perfeccionar tanto mis conocimientos como me fuera posible
en ese periodo. Pensar en positivo por si solo no sirve de nada si no
va acompafado de la actitud apropiada. Por el contrario, activar las
imagenes correctas y trabajar a tiempo por un objetivo ay uda
sobremanera. Cada idea tiene al momento una tendencia a realizarse
y seguir los hechos. Las imagenes intensas pueden despejar todas
las dudas. Piense de nuevo que toda la energia consigue su
atencion. Cuando piense en el fracaso, entonces cambie e iny ecte
energia en la imagen del éxito. Si no, la autosugestion pierde efecto,
0 —aun peor— acerca el fracaso. Sus pensamientos no deben
oscilar entre imagenes positivas y negativas, pues asi no sera
capaz de progresar.

Ya que el mundo es lo que piensa, para cada pensamiento y para
cada imagen encontrara la prueba correspondiente. Piense, por
ejemplo, en el caso de las asistentas que perdieron peso solo
mediante la aceptacion, y en los alumnos que ev aluaron
negativamente después de que avisaran a su profesor sobre ellos.
Ahi radica la fuerza de la sugestién. Dado que usted es el
responsable de sus pensamientos, lleva consigo todo el poder. Al
mismo tiempo tampoco debe creerse superior a los demas, pues en
realidad todos disponen de este poder. Esta repartido
equitativamente. Si las influencias no fueran importantes, podriamos
ver la tele por la noche sin las interrupciones de los anuncios, y en
la radio quizds sonaria musica cada vez de may or calidad, no solo
un pegamento que enlace una pausa publicitaria con la siguiente. Las
imagenes que se sugieren ahi actian sobre nuestro interior —de
manera intencionada—. Cada detalle cuenta.

Aqui presento dos ejemplos sorprendentes de imagenes de éxito:

< En un estudio en Austin, Minnesota, se analizo el poder de
conviccion del logo del fabricante de carne en lata Hormel. Solo
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afadiendo una simple brizna de perejil los participantes opinaron que
el sabor de la carne era mas fresco que el de la competencia.

« En un intento, el fabricante de bebidas Seven Up quiso probar si
el color del envase tenia algln efecto en el sabor. El resultado: el
color decide la nota de la bebida. Cuando se mezclé el verde de la
lata con un 15 por ciento mas de amarillo, casi todos los
participantes aseguraron que la bebida sabia mas citrica.

El experimento de Bargh

. tienpo entierro para buen

. @ madre la su residencia visité en

la cuidado raya del pantalén planché con
. preocupes te no

despacio conduce sienpre

. estaba antes despistado

. es gris traje y el vigjo

. la arrugada estaba manzana

. solo su el ordenador sent6 autor ante se

©CONDOAWN=

No, no son frases del maestro Yoda, sino una lista de
palabras de distintas frases que he recogido al azar de m
ordenador. Coloque las palabras en el orden apropiado.

Tanto si lo cree como si no, una vez ha terminado, jse mueve
mas lento que antes de haber leido la lista! Inténtelo. Sé que es
dificil de creer, pero se trata de un fenémeno inv estigado por el
psicologo John Bargh y demostrado empiricamente. Al mirar mas
despacio se dara cuenta de que en la lista superior encuentra
muchas palabras que asociamos con la edad (gris, arrugada,
despistado, etc.). Estas anuncian a su subconsciente que debe
ocuparse del tema «fugacidad» o también solo del problema de la
«restriccion». Esto tiene como consecuencia que en el momento
inmediatamente posterior se moverad mas lento que en el minuto
anterior. No importa lo que esté o estuviera haciendo.

Bargh y sus compafieros denominaron a este efecto «primado».
Lo conoci en la obra Inteligencia intuitiva de Malcom Gladwell.
Mediante el lenguaje se puede influir con experimentos en las
reacciones de las personas sin que estas se den cuenta. Gladwell
describe un intento con el que Bargh queria av eriguar si los
estudiantes podrian volverse mas pacientes mediante un primado
inconsciente. Para ello se realizd un test de vocabulario con dos
grupos. Uno de ellos recibié una lista con conceptos como agresivo,
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impaciente, descortés, pesado, etc.; mientras que al otro se le
proporciond una con nociones como educado, atento, simpatico y
paciente.

En ninguna lista aparecian tantas «palabras clave» como para
que el estudiante en cuestion pudiera comprender la I6gica interna
del ejercicio. Para que resulte con éxito es crucial que el participante
no se dé cuenta de que lo estan primando. Después del test de
vocabulario cada estudiante debia entregar un formulario al director
y recibir nuev as instrucciones. Bargh se aseguré no obstante que
ninguno de ellos fuese capaz de dirigirse a él. Este se encontraba
siempre conv ersando con alguien. El objetivo del experimento
consistia en averiguar si los estudiantes que habian sido primados
con los conceptos positivos reaccionaban con may or amabilidad y
esperaban mas que los del otro grupo. Y justo asi fue.

Todos los estudiantes que habian sido primados con el
vocabulario negativ o interrumpieron la conv ersacion del director para
captar su atencion, la may oria después de aproximadamente cinco
minutos de espera. Del otro grupo con palabras agradables, un 82
por ciento —casi todos— no interrumpi6 la charla. No sabemos
cuanto tiempo habrian esperado si se hubiera puesto a prueba su
paciencia.

Un intento parecido lo llevaron a cabo en la Universidad de
Amsterdam los psicélogos neerlandeses Ap Dijksterhuis y Ad van
Knippenberg. Solicitaron a estudiantes que contestaran a preguntas
delicadas extraidas del juego Trivial Pursuit. Sin embargo, antes de
formularlas, pedian a la mitad de los alumnos que se imaginaran
durante cinco minutos que eran profesores y que escribieran lo que
asociaran con esas funciones. Ala otra mitad se le solicité que
crey eran que estaban en la cabeza de un hooligan, se metieran en
su papel y anotaran lo que asociaran con él.

El grupo de los hooligans contestd correctamente a un 42,6 por
ciento de las preguntas, el de los profesores a un 55,6. {Es una
dif erencia enorme! Ambos grupos habian recibido la misma
formacion y preguntas del mismo nivel de dificultad. No obstante, el
primado los colocé en disposiciones animicas completamente
opuestas. La identificacion con su papel si habia contribuido a su
capacidad para contestar las preguntas.

En los test sucesivos, los estudiantes negros obtuvieron peores
resultados que sus compafieros blancos después de tener que decir
su raza antes de comenzar la prueba. Evidentemente, existen
multiples estimulos sutiles que nos aportan algo o que también nos
limitan. Esto queda asimismo reflejado de nuevo en los siguientes
conocimientos: el vino se vende tres veces mas caro con musica
clasica de fondo que con canciones pop. Los camareros que al
entregar la cuenta al cliente le tocan la palma de la mano o el
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hombro reciben mas propina. El helado en tarrina redonda nos sabe
mejor que en una cuadrada.

Algunos de ustedes querran manifestar su reparo. ¢ Cémo puede
ser cierta la frase «todo el poder proviene del interior» visto el hecho
de que el entorno nos influy e de forma tan poderosa? ¢ Somos solo
marionetas? No. Podemos intentar reconocer dichos aspectos e
incluirlos en nuestra mente. Solo asi seremos los agentes
ejecutores. Ahora nos ocupamos de la pregunta de como podemos
dirigir los pensamientos de los demas hacia un determinado
camino...
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EL PODER DE LASUGESTION EXTERNA

Esto es mi negocio esencial, y he visto a menudo la intensidad e
inmediatez del efecto de la sugestion cuando se manifiesta de
manera consciente y sin el menor atisbo de duda. En uno de sus
programas, Uri Geller se fij6 el objetivo, por ejemplo, de ayudar a
tantas personas como le fuera posible a dejar de fumar.

En primer lugar solicité al publico asistente que se sacaran las
cajetillas de tabaco del bolsillo. Después conto hasta tres, y a la de
tres los fumadores tenian que tirar al escenario las cajetillas. Uno,
dos, tres: cientos de cajetillas volaron hacia él. Al mismo tiempo
pidi6 a los telespectadores que desde casa arrugasen y tirasen sus
cigarrillos. Después se giré hacia la cdmara y con la mirada seria y
seguro de si mismo, dijo alto y claro: «jDesde ahora ya no fumo
mas!». Eso fue todo. La reaccién: docenas de personas entre el
publico de la sala y miles de espectadores dejaron de hacerlo desde
ese momento. Esto quedé demostrado a posteriori.

Salvo por una excepcion: el ganador de la primera temporada,
Vincent Raven, recogi6é después del programa todas las cajetillas del
suelo del escenario equipado con una enorme bolsa de basuray a
dia de hoy probablemente siga disponiendo de existencias. ¢Qué
podemos aprender de esto? jDos cosas distintas! La primera: a
Vincent Raven le resbalaban los intentos de sugestiéon de Uri Geller.
La segunda: con fuerza y confianza en uno mismo, una simple
invitaciéon puede conv ertirse en sugestion.

El mentalista britanico Derren Brown escribié en su libro Tricks of
the Mind [Trucos de la mente] que, como principiante en el campo de
la hipnosis, durante sus primeros intentos con compafieros de la
facultad necesitaba sesiones de induccién de cuarenta y cinco
minutos. Asi se denominan los textos que permiten al médium entrar
en trance y que pueden comenzar, por ejemplo, asi: «Ahora vas a
relajarte, respira de manera pausada y constante. Poco a poco te
van pesando los parpados...». Algunas frases las conocera de los
entrenamientos para la autorrelajacion. Un dia, un compafero de
Brown se le acerco porque habia oido hablar de sus habilidades
como hipnotizador. No podia esperar a ver al gran maestro en
accion. Brown le mir6é un instante muy concentrado y de repente
dijo, incisivo: «jDuermel». |El estudiante cay ¢ en trance en ese
mismo momento!

A mi me ocurri6 algo parecido durante el verano de 2005. Me
habia comprometido a acudir a una fiesta privada, y presenté uno
de mis experimentos de sugestion. Pedi a una chica que subiera al
escenario. Debia colocarse de una manera que le resultase comoda
y cerrar los ojos. A continuacion le pedi que se relajara y solo
prestara atencién a mi voz. Finalmente le dije: «Cuando chasquee
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los dedos, te vas a tranquilizar completamente, estaras totalmente
suelta y relajada». Dicho y hecho: jde pronto la mujer se desplomé!
Alcancé a sostenerla. Por poco se cae de bruces al suelo. jIncreible!
Desde ese momento a los voluntarios que quieren participar en este
experimento los siento en una silla.

Los intentos de sugestion funcionan no obstante con una
intensidad v ariable en cada persona. Hay algunos —como el ejemplo
anterior— que enseguida asimilan la férmula. Otros, por el contrario,
no estan tan predispuestos.

Penn y Teller son dos ilusionistas estadounidenses
excepcionales. Se describen a si mismos como «con artists», esto
es, prestidigitadores. Su objetivo es desenmascarar a los impostores
y entretener al publico mientras les demuestran exactamente cémo
funcionan sus métodos. Un gremio al que Penn y Teller les gusta
mucho tomar el pelo es a los curanderos. En su programa televisivo,
que lleva el acertadisimo nombre de Bullshit [Chorrada], asombraron
al publico destapando una y otra vez los entresijos de estos
fenémenos en apariencia sin respuesta. Entrevistaban a personas
que decian haber sido abducidos por extraterrestres, charlaban con
«difuntos» y analizaban los contenidos de productos milagrosos para
demostrar que al publico inocente le estaba robando el dinero un
sector significativo de la industria. Chorradas, en efecto.

Con un intento mostraron cuan fiable es el poder de la sugestion
en la toma de decisiones de las personas normales que iban por la
calle. Para ello compraron una anilla barata de latén para colgar
cortinas. Se la mostraron a los viandantes de un centro comercial en
EE. UU. Les preguntaron si sabian de qué se trataba ese objeto.
Casi todos reconocieron que era la anilla de una cortina. Después les
consultaron cuanto estarian dispuestos a pagar por ella. El precio
propuesto oscilaba en torno a los 5 ddlares. A continuacion
compraron un cofre forrado de terciopelo para la anilla y dijeron a los
siguientes caminantes que estaba cargada de energia y que
procuraba el bienestar de su duefio. La colocaron en la mano de la
persona en cuestién y le preguntaron si al entrar en contacto con la
anilla habian sentido algo especial, quizds un hormigueo o tal vez
una calidez agradable. Y efectivamente, la may oria de los
encuestados admitio percibir una sensacion positiv a.

Después, Penn y Teller fueron un paso mas alla: se pusieron
unas batas blancas, montaron un puesto con carteles profesionales
y se presentaron como cientificos que investigaban acerca del
efecto energético de esta anilla especial. Durante esta presentacion,
casi todos los participantes que entraron en contacto con la anilla
percibieron al instante su efecto satisfactorio. La may oria estaban
dispuestos a desembolsar hasta 50 ddlares por esa misma anilla.
iEsto demuestra el poder de la sugestion! La bata blanca y la
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excepcional confianza en si mismos de los vendedores habian
conseguido que los viandantes sintieran un hormigueo en los dedos
que les resultaba tremendamente valioso.

El experimento de la jarrita de leche

Si quiere probar por si mismo algo parecido, no es necesario
que vaya a un centro comercial con una anilla. En lugar de eso,
la préxima vez que tenga invitados en casa a tomar café puede
llevar a cabo un experimento con un efecto similar. Asi que
siéntelos a todos juntos y sirvales una buena taza de café
caliente recién hecho. Antes de que alguien se eche leche al
café, coja la jarrita, huélala y diga: «Uf, la leche esta nala,
huele fatal...». Vuelva a ponerla en la mesa con cara de asco.
Nadie se la echara en el café. ;Nos apostanos algo? Algunos
de sus amigos incluso le darén la razén y aseguraran que huele
mal. Si quiere también puede subrayar que tiene un color
extrafio y de nuevo algunos estaran de acuerdo, sienpre y
cuando lo afirme con conviccién. Vaya entonces a la cocina a
cambiar de leche y vuelva exactamente con la misma jarrita a la
mesa. Tenga cuidado de utilizar leche fresca de verdad para
este experimento.

Durante mis estudios, una de mis bromas fav oritas consistia en
acercarme con sigilo por la espalda a alguno de mis compafieros en
la biblioteca y rozarle la nuca con un hielo de la maquina de bebidas
mientras gritaba: «jCaliente!». Algunas de mis victimas se
cabreaban mucho y se sorprendian al tener una pequefa
quemadura. Supongo que esto explica el motivo por el que no tenia
muchos amigos en la facultad.

Lo que en realidad quiero decir es que es posible reducir la
capacidad de critica de una persona expresando la opinion propia
sobre algo, a veces engafiando conscientemente. De este modo se
elimina la neutralidad del criterio del otro. Su interlocutor confia en
usted —antes de que exista motiv o para lo contrario— y cree, por
ejemplo, que la leche huele mal o que lo frio se nota caliente. Sus
parametros previos no permiten tomar una decisién imparcial. Asi
puede conseguir inducir a los demas a adoptar su vision de las
cosas —solo hablando—. Esto es sugestion externa en su forma
mas pura.

Después de aclarar estas posibilidades, una frase como «eso no
lo vas a conseguir» puede tener un significado destructor. El
hipnotizador estadounidense Ormond McGill establecié cuatro reglas
segun las cuales la sugestion resultaria fiable. Son resultado de sus
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inv estigaciones.
Lasreglasde Ormond McGill

1. Los pensamientos de su interlocutor deben girar alrededor
de una idea: «La leche huele mal». Los demés solo pueden
captar la idea después de que usted pretenda que la leche
fresca estaba en mal estado. Toda la energia sigue entonces a
la idea: por eso es capaz su interlocutor de percibir
exactamente lo mismo. Antes de la sugestion nadie pensaba en
que quizas la leche desprendia un olor desagradable. Sus
amigos confian a ciegas en su criterio, conforme al
razonamento: jsi emite un juicio sera porque es verdad! En el
momento en que se acepta su criterio y finge una idea, los
pensamentos de los deméas giraran en torno a ella. Emitir un
criterio claro e independiente por su parte resulta entonces muy
conplicado.

2. Para que los pensamientos de los demas giren en torno a
una idea fingida por usted es fundamental que emita su juicio
con total conviccién. En sus palabras no debe haber lugar para
ningun atisbo de duda. Tan pronto cono el otro tenga el minino
nmotivo para dudar, la sugestion no surtira efecto.

3. La sugestioén debe ser aceptada por el interlocutor sin
ninguna critica. De ahi que la seleccién de palabras tenga
tanta inportancia. Sus sugestiones funcionan por medio de los
argunmentos que usted elige. Podenos hablar de este tema a
continuacion.

4. Sus sugestiones deben ser realistas. Resulta
conpletamente creible que la leche que habia ofrecido
estuviera en mal estado. jLas sugestiones nunca deben
sobrepasar la realidad! Suponganos que dice: «La leche huele
a vino tinto». Entonces casi seguro lo habria exagerado
demasiado, y solo muy pocas personas estarian predispuestas
a creerle. Las sugestiones més eficaces son aquellas cuyo
objetivo ya causaba interés en el interlocutor. Una persona con
dolores por supuesto que no desea otra cosa que aliviarlos. En
ese caso querra creer todas las promesas de ayuda. No
obstante, seria inutil decir solo: «jYa no sientes dolor!».
Funciona mucho mejor la siguiente variante: «Cierra los ojos y
relajate poco a poco. Y mentras te estas relajando notas céno
lo que ahora misno te nolesta se vuelve cada vez mas débil
hasta que dejas de sentirlo. Percibes c6mo se estéa alejando.
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iYa se ha ido! Cuando abras los ojos seguiras relajado y nada
mas te dolera. jAbre los ojos y mira lo bien que te sientes!».
Cono puede conprobarse, con ello se habra mitigado una parte
de los dolores.

iMi esposa Christiane es una maestra de la sugestion! Mientras
escribo estas lineas estoy en una maravillosa casa en la Toscana.
Sin embargo, por desgracia, dos de nuestros hijos han enfermado
con otitis durante las vacaciones y tienen que tomar antibiéticos. A
mi hija no le importa, pero mi hijo se niega en rotundo. Existe no
obstante un jarabe para la tos que le gusta mucho, asi que
Christiane le pregunto si queria un poco de ese jarabe. Asinti6 al
instante. Después cogio la cuchara que nuestro hijo utiliza para
tomarse el jarabe y echd en ella el antibiético. Se lo tom6 sin
rechistar, incluso cuando habria debido reconocer el sabor. Sin gritos
ni atragantamientos. Este es el efecto de la sugestion en la vida
diaria. Algunos de ustedes pensaran quiza que esta historia solo
muestra que se ha engafiado a un nifio por su propio bien. Es
verdad. En este caso es lo mismo.
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EL LENGUAJE CREALAREALIDAD

«El lenguaje es el vientre del pensamiento». Asi se expreso
Georg Wilhelm Friedrich Hegel, quien asignoé al lenguaje la funcion de
entablar contacto con otros, conmov er, herir, enamorar, insultar a los
demas —todo eso es posible—. No pasa ningun dia sin que lo
pongamos en practica. El lenguaje secreto surte efecto en muchos
de los experimentos de mis actuaciones. Gracias a él soy capaz de
elaborar una nuev a realidad en el escenario. Uno de los momentos
mas bellos para mi es cuando sale bien.

Las palabras magicas mas importantes, a examen

¢, Puedo contarle un secreto? Lo que va a aprender en este
apartado le va a inquietar mucho. En caso de que sea una persona
sensible o tenga sus reservas acerca de la manipulacién, no siga
leyendo y saltese estas paginas. Pero, que yo sepa, ningun libro del
mercado, salvo este que tiene ahora mismo entre las manos, le
permitird conocer las aplicaciones mas oscuras de la psicologia.

Si a pesar de todo sigue ley endo mis explicaciones, ya he tenido
éxito con la primera técnica de control v erbal: provocar miedo. Es
una técnica para captar la atencion que apenas se utiliza, pero que
ofrece resultados excepcionales. De ahi que siempre inicie mi
programa nocturno con las palabras: «Lo que van a ver esta noche
inquietara a algunos de ustedes, pero se lo mostraré de todos
modos». Desde ese momento me he asegurado el interés del
publico.

Puede emplear esta técnica siempre que quiera prolongar la
atencion de su interlocutor. Suponiendo que su nuevo socio le
pregunte acerca de sus aficiones y quiera que le preste toda la
atencion posible a su respuesta, diga sencillamente: «¢ Seguro que
quiere saber la respuesta? Muchos se asustan cuando cuento lo que
hago en mi tiempo libre... Acérquese un poco, que no quiero que lo
oiga todo el mundo». Le aseguro que su interlocutor dejara lo que
esté haciendo para escuchar sus explicaciones.

La segunda técnica demostrada y a la he nombrado: los secretos.
Si quiere que alguien le haga caso de verdad, entonces diga en voz
baja: «Le voy a contar un secreto». Al instante le escuchara todo el
mundo, pues los secretos son siempre cautivadores. Por supuesto,
también puede presentar sus intenciones de manera distinta. Puede
decir: «No suelo hablar de ello, pero...», o: «Tiene que prometerme
que no se lo dirad a nadie» o «Esto que quede entre nosotros...».
¢ Recuerda la frase de mi compafiero de mesa en la pagina 29?
Cuando me pidi6 discretamente: «¢ Te puedo hacer una pregunta
personal?», provoco el interés del resto de los comensales. Después
de realizar esta invitacién deberia mirar a su alrededor con aires de
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conspiracion, inclinarse hacia su interlocutor y bajar el tono, pues
nadie habla de sus secretos en voz alta.

Robert Cialdini describe en su libro Influencia: ciencia y practica
como el camarero estadounidense Vincent utilizd esta técnica para
multiplicar sus propinas. En EE. UU., los camareros aspiran a
vender los platos mas caros posibles, pues no reciben un salario del
restaurante, sino que cobran un porcentaje de la suma total de la
cuenta. Cuanto mas caro sea el importe de esta, mas alto sera su
sueldo.

Vincent no queria ser pesado ni obligar a los clientes a pedir los
platos mas caros, asi que utilizé un enfoque mucho mas sutil y
fructifero: al tomar nota del pedido se inclinaba un poco hacia
delante y decia: «Le voy a contar una cosa: me temo que el plato
que ha pedido hoy no esta tan bueno como de costumbre. Le
aconsejo que pida en su lugar Xo Y ». Los platos sugeridos eran
ligeramente mas baratos que la eleccioén original —asi que, de cara a
los clientes, Vincent habia actuado en contra de su propio interés—.
De este modo se ganaba su confianza, y la cantidad de las propinas
aumentaba considerablemente. Ademas, jasi tenia libertad absoluta
para recomendar el vino o el postre apropiados! Es probable que sin
sus recomendaciones los comensales no hubieran pedido ningln
vino, ni tampoco postre.

Asi que si quiere conseguir algo de alguien, puede resultar
sumamente Util contarle con disimulo algin secreto antes. Ahora ya
sabe cémo funciona, pero esto que quede entre nosotros...

La palabrita «o»

La palabrita «o» esta sencillamente infrav alorada. Sin embargo,
esta conjuncién permitié a un taller duplicar las ventas de
limpiaparabrisas. «¢Y eso como?», se estara preguntado. Muy
sencillo: cuando se entregaba un coche para una revisién normal, los
empleados preguntaban: «¢ Quiere solo una revisién o también le
cambiamos los limpiaparabrisas?». Solo con mencionar la posibilidad
se vendian muchisimos mas limpiaparabrisas. Asi que tenemos una
formula atil: «¢ Solo... o también...?». Mientras tanto se ha ganado
un gran partidario. En todas partes oimos: «¢ Quiere solo patatas
fritas o también ketchup y mayonesa?»; «¢ Quiere solo repostar o
también un café?»; «¢ Quiere solo contratar mis servicios para usted
o también ofrecer un taller a sus empleados?»; «¢ Quiere solo el
coche teledirigido para su hijo o también le incluyo las pilas?». Ya lo
ve: estas tres palabras se pueden aplicar en multitud de situaciones.

La palabra «o» todavia es capaz de mucho mas: imagine que
tiene invitados en casa. Es una velada agradable y se quedan mas
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tiempo de la cuenta. Usted sabe que al dia siguiente tiene que estar
fresco, porque se plantea bastante ajetreado. Sus invitados, sin
embargo, después de comer y tomarse varias copas de vino, no
muestran ninguna sefal de querer marcharse. Claro que podria decir
que tiene que madrugar para una reunion importante, pero también
dispone de una opcion mas elegante y sutil. Diga sencillamente:
«¢,Queréis mas vino o...?». jLa entonacion en esta frase es
fundamental! Debe elevar la voz al final. La palabra «vino» se dira
entonces con el mismo tono que la palabra «o». La mayoria de las
veces responderan negativamente y no tardaran en irse.

Cuando coloca la palabra «o» detrds de una pregunta, casi
siempre le responderan con una negativa. Si piensa un momento lo
sencillo que es conv ertir una propuesta en una pregunta vera la
utilidad que puede llegar a tener esta técnica: «; Prefieres que
quedemos en casa 0...?7»; «¢ Quieres el Ultimo trozo de chocolate
0...?» (cuidado con esta, jmi hija no caeria nuncal!); «¢ Te importa si
vuelvo un poco mas tarde o...?».

Su interlocutor oy e la frase: «¢ Quieres otro trozo de chocolate
0...7» y en su mente completa inevitablemente: «... no?». Su
mondlogo interno le ha dirigido entonces hacia el no. Pensar «no» y
decir «si» favorece el estrés, por eso preferimos negar. Todavia
puede aumentar mas sus posibilidades de éxito si al preguntar
menea un poco la cabeza. También funciona a la inversa: si quiere
que alguien le diga que si, entonces asienta ligeramente al formular
la pregunta. En caso de que su interlocutor le esté prestando
atencion y le responda, asentira también sin darse cuenta. Asentir y
decir que no al mismo tiempo es muy complicado. Ya lo sabe: el
cuerpo delata nuestros pensamientos.

Explicar con «porque» y «puesto que»

Cuando expone una postura frente a su interlocutor, tiene mas
posibilidades de aprobacion que si tuviera que buscar la explicacion
por si mismo. Supongamos que se encuentra en el mostrador de
facturacién del aeropuerto y tiene mucha prisa. Ante usted se
encuentran cuatro familias numerosas, cada una de ellas con seis
maletas enormes, y usted solo viaja con equipaje de mano. Su
vuelo sale en treinta minutos y ha llegado tarde por culpa de un
atasco de camino al aeropuerto. Imagine que se acerca a la primera
persona de la cola y le pregunta: «;Me dejaria pasar, por favor?».
¢ Cuantas posibilidades de éxito tendria? Quizas esté de suerte y
descubra a alguien que es lo suficientemente comprensivo, pero es
poco probable. Si, por el contrario, aclara por qué la persona en
cuestion le haria un gran favor, sus posibilidades aumentan
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drasticamente. Asi que mejor diga: «¢Me dejaria pasar, por favor?
He estado parado en un atasco y voy con retraso. Mi vuelo sale en
apenas treinta minutos». Si ademas muestra discretamente que solo
lleva una maleta de mano —esto es, que sera rapido— las
posibilidades de que le dejen pasar serdn may ores.

En el momento en que aclara algo brinda a su interlocutor la
posibilidad de especular sobre la verdad de sus motivos. ; Recuerda
que hablamos del significado de nuestras expectativas y
experiencias en el primer capitulo? Las expectativas determinan
nuestra imagen del mundo. Por desgracia, no conoce las
experiencias de los demas. ; Como saben las personas que esperan
para facturar que usted no queria colarse, sino que tenia un buen
motiv o para pedirles un favor? La gente tiende a especulary a
buscar una explicacién para todo. Para evitar que vayan en la
direccién incorrecta conviene que mencione los motivos en ese
mismo instante.

Instrucciones intercaladas

En una encuesta se investigaron los miedos de la gente, a
continuacién se analizaron y, por ultimo, se elabor6 una lista con los
diez mas significativos. Nimero dos: la muerte. No es ninguna
errata, ha leido bien: la muerte esta efectivamente en segunda
posicion. ;Qué es para nosotros peor que morir? Aqui esta el
numero uno: hablar en publico. jEs el mayor temor de la gente! El
humorista estadounidense Jerry Seinfield ha comentado al respecto:
«Esto quiere decir que, en un entierro, el difunto preferiria quedarse
en el ataud antes que tener que dar el responso...».

Por esta circunstancia puede imaginarse que no suele ser facil
encontrar voluntarios para subir al escenario. Si dijera, titubeante:

«¢ Le importaria dar un paso al frente?», entonces estaria buscando
durante un buen rato hasta que alguien accediese. La gente tiende a
no aceptar esas peticiones. Yo no suelo tener dificultad para motivar
la participacion de los espectadores, pues empleo una técnica muy
fiable: intercalo mis instrucciones. En lugar de decir: «jDé un paso al
frente!», digo: «jLevantese y venga hacia el frente!».  Percibe la
diferencia? Tan pronto como combino las érdenes entre si, ambas se
cumplen, si bien por separado probablemente las rechazarian.

La palabra «y » las une. Asi que es muy sencillo: envie unas
instrucciones y conéctelas con las siguientes mediante la conjuncién
«y» (o «e»). Siguiendo el patron: instrucciones e instrucciones. El
receptor recibe asi mas informacion de la que puede procesar. Es
mas sencillo decir que no a una sola indicaciéon que negar dos. Su
interlocutor no sabe a cudl negarse primero, jde ahi que cumpla
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ambas! Lo mejor: no se ha dado cuenta de que le ha ejercido su
influencia sobre él. Esta tactica funciona en otras situaciones de la
vida diaria:

«jSube y ordena tu cuarto!».

«jMirame y dime algo!».

«jVeny bésame!».

«jEscriba el protocolo y enviemelo por correo!».
«jLlame y consultenos!».

«jCoja el teléfono y lldamenos!».

Ya ve que la formula es muy sencilla de usar —y muy
poliv alente—. Por supuesto que con ella no esta creando una
dependencia en la voluntad de los demas. Cuando una de las
instrucciones sea inadmisible para el receptor, tampoco llevara a
cabo la otra. Yo suelo utilizar mucho la frase: «jSube y ordena tu
cuarto!». Por cierto: puede aumentar sus posibilidades de éxito
considerablemente si lo enuncia con seguridad y autoridad. Confie
en si mismo y mire fijamente al otro. Ya vera que, aunque parezca
mentira, la técnica funciona a menudo.

¢ Cudles son las palabras que mas oyen en su vida, estimado
lector y estimada lectora? ¢ Qué opina? Junto con las palabras «no»
e «y» lo que mas escuchamos —esperemos— es nuestro nombre.
Y oirlo nos gusta especialmente. Sabiendo esto, a partir de ahora
deberia intentar dirigirse directamente a las personas mas a menudo.
Rudiger Nehberg, también conocido como Sir Vival, describié en sus
libros cémo comportarse en situaciones extremas, como por ejemplo
en casos de tortura o interrogatorios. Uno de los primeros consejos:
«Procure av eriguar como se llama su interlocutor y dirijase a él por
el nombre». Yo por suerte no he estado nunca en ninguno de esos
lugares desagradables y no tengo ni idea de si los torturadores se
presentan antes de comenzar la faena. A pesar de haber devorado
sus libros durante la adolescencia, sigo dudando de este consejo.
Pero, en principio, lo correcto e importante es: pregunte el nombre a
las personas con las que quiera tener algo que very jutilicelo! Ala
gente le gusta oir su propio nombre. Aprovéchelo. En general se
abrirdn mas hacia sus propuestas si se dirige a ellos directamente.

« «Sara, ¢ me ayudas un momentito?».

« «jMe alegro de haberte conocido, Cristina!».

« «Marina, ¢ me llamas esta noche?».

« «Si que vas a venir a mi fiesta de cumpleafios, Carlos».
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Si que marca la diferencia, no obstante, si el nombre se
encuentra al principio o al final de la frase. Si aparece al principio
estaremos garantizando que acaparamos toda la atencion del
interlocutor. Al final, si la entonacién no es la correcta, puede
acentuar demasiado la sensacion de intimidad hasta el punto de que
el otro se sienta que lo tratan con condescendencia: «¢Has
escuchado algo de lo que te he dicho, Pablo?». Evite por tanto una
entonacion demasiado fuerte al final; jpuede causar la impresion
equivocada!

No es tan dificil retener los nombres, como se suele imaginar. Si
se considera un caso sin remedio, pruebe a asistir a algun taller de
técnicas para memorizar. Seguro que en los alrededores se oferta
alguno de estos seminarios de entrenamiento de la memoria. O
compre un libro que le ayude a emplear reglas mnemotécnicas.
Existe bastante literatura sobre el tema con multitud de
recomendaciones aplicables.

El consejo mas importante en este contexto si puedo darselo
desde esta posicion: propéngase a partir de ahora retener los
nombres de sus conocidos desde el primer momento. Mas o menos
eso es todo. Preste mas atencion durante las presentaciones y
procure recordar bien todos los nuevos nombres. Ya vera cémo, si
su atencion esta cien por cien concentrada en ese momento y repite
para si los nombres, con toda probabilidad los recordara. Esta
sencilla medida puede depararle muchos éxitos. Otro consejo eficaz
para recordar nombres: imagine junto a la persona que acaba de
conocer a alguien con el mismo nombre que usted ya conozca.
Retener los nombres de nuevos contactos no es tan complicado si
se utilizan algunos trucos.

Referido al concepto de los «conocidos» me viene una bonita
historia a la mente. Un ilusionista estadounidense era muy famoso
por su buena memoria. Cada uno de sus conocidos recibia una
postal navidefia suya con los mejores deseos y unas lineas
personalizadas. En ellas siempre escribia acerca de la conversacion
que mantuvieron cuando se conocieron. Los nombres de los
miembros de la familia mencionados por casualidad, las
circunstancias y el local en el que los presentaron y de qué hablaron
esa noche —todo eso lo conocia el ilusionista—. Parecia increible
que pudiera recordar aquellos detalles y fuera capaz de clasificar a
las personas correctamente. Todos quedaban impresionados, y eso
por supuesto mejoraba la imagen del misterioso mago. ¢ De verdad
tenia tan buena memoria? No, se servia mas bien de un buenisimo
truco: redactaba las tarjetas para los nuevos conocidos la noche que
los conocia y se las enviaba en Navidad. jMagnifico!
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La palabra «no»

«Creo que no deberia seguir leyendo. Lo que viene a
continuacién no le resultara interesante». Con una invitacién asi
consigo exactamente lo contrario de lo dicho y aumento su
curiosidad hacia aquello que esta esperando. No es asi? Esta
técnica se emplea a menudo junto con el primer método mencionado
en este capitulo, la evocacién del miedo. En este caso no solo
estoy apelando a su miedo, sino también a su curiosidad.

La palabra «no» es tabu. Si le pido que no haga algo, con esa
invitacion estoy proyectando justo la imagen que queria evitar. Asi
que la palabra «no» jes una desconocida para nuestro
subconsciente! Lea la expresion «no deberia seguir ley endo»: su
subconsciente desdibujara enseguida el «no» y, por supuesto,
seguira ley endo, incluso con mas curiosidad que antes. Lo que
piensa instintivamente es en «seguir ley endo», y con ello ha
asimilado esa férmula.

Imagine la situacion siguiente: esta sentado en un restaurante. En
la mesa de al lado hay una familia con dos nifios pequefios. Uno de
ellos tiene un vaso de limonada en la mano. El padre dice, serio y
autoritario: «Ten cuidado, jque no se te caiga el vaso!». ;Qué es lo
que va a pasar seguramente en los préximos minutos? Exacto, se
va a caer. Otros ejemplos para esto mismo podrian ser:

* «jNo tengas miedo!». ;Qué pasa? Que el miedo esta ahi,
quizas incluso con may or intensidad.

« Lo aclara todavia mejor una visita al médico: «No tengas
miedo, no te va a doler». Se encienden todas las alarmas esperando
el dolor.

« Otra que siempre gusta escuchar: «No estoy enfadado». jClaro
que no!

Puede enunciar todas estas terribles frases si quiere torturar a
alguien, aunque también puede darles la vuelta y mejorar con ello la
situacién. Evite la negatividad del «no» que he empleado aqui.
También podria haber dicho: «No diga “no”». Referido a los
anteriores ejemplos, funcionaria de la siguiente manera:

» «Puedes estar tranquilo».

« «Tranquilo, después del tratamiento te encontrards mucho
mejor».

* «Todo va bien».
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¢ Ve la diferencia? Tiene mucho mas sentido que emitir érdenes
directas. Los mandatos solo destacan el resultado que se quiere
obtener. Asi que, queridos padres, a partir de ahora en el restaurante
digan solo: «Bebe con cuidado, por favor».

Ahora bien, tampoco hemos terminado: es que existe un truco
sucio con esta elocuente palabrita. Puede utilizar el concepto «no» a
sabiendas para jimplantar un pensamiento concreto en su
interlocutor! No expresarse de manera positiva adrede para dirigir
sus ideas en otra direccion. De modo que se dice: «No hagas XY,
salvo que quieras que pase Z». Algunos ejemplos:

« «No compre este reproductor de DVD, salvo que quiera el que
ofrece la mejor calidad de imagen».

« «No leas este libro, salvo que quieras bordar el examen».

« «No hace falta que recojas la mesa, salvo que quieras hacerle
un favor a tu madre».

Durante la primera parte de la frase, su interlocutor tendra la
impresion de que le ha tendido una trampa. Sienten curiosidad y
esperan a la segunda parte, donde finalmente aparece la solucién
que les ha propuesto.

¢, Conoce a alguien que le guste llevar siempre la contraria? No
importa qué diga, estas personas siempre comenzaran una discusion
y le explicaran por qué lo que usted ha dicho no es correcto.
Conocera a estos sujetos por férmulas introductorias como: «Si,
pero...» 0: «;Eso crees?». Da igual lo que proponga, se negaran
siempre. Pero una vez ha tenido esto en cuenta, puede utilizarlo a su
favor. Solo tiene que proponer sus ideas con una negacion
incorporada. Asi, dando un rodeo, conseguira el resultado que estaba
persiguiendo. Algunos ejemplos:

« «Seguro que hoy no te apetece ir al cine».

« «Seguro que esta propuesta no te ha gustado».

« «Seguro que no quieres ir al centro hoy ».

» «Quizas no sea la persona mas apropiada para esta tarea».

¢ Ve lo facil que es aplicar esta técnica? Con la palabra «no»
puede ejercer un potente control verbal. No la utilice, salvo que a
partir de ahora quiera defender mejor sus intereses.

Hasta ahora nos hemos ocupado fundamentalmente de técnicas
y palabras que se pueden utilizar ex profeso. Para conducir a otra
persona con éxito existen no obstante algunas palabras que deberia
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evitar. Se ha investigado en estudios analizando el lenguaje de las
personas triunfadoras y poderosas. De ahi se pudieron extraer
algunos patrones lingiisticos, y una cosa quedo clara: habia ciertos
conceptos que estas personas no utilizaban nunca.

La expresion «en realidad»

Esta construccion la puede eliminar de su vocabulario, sin
sustitucion. No tiene ninguna cualidad positiva. Contemple los
ejemplos siguientes y juzgue por si mismo:

« «En realidad siempre te he dicho la verdad».

* «En realidad te quiero».

« «En realidad es una oferta muy buena».

« «En realidad soy la persona indicada para esta tarea».

¢, Qué declaran estas frases? Dejan un regusto a negatividad,
pues la expresion «en realidad» siempre deja una puerta abierta.
Especialmente incomodo resulta cuando nuestro interlocutor
reconoce esta posibilidad de huida y, en el peor de los casos,
desconfia de nosotros. Percibe que algo no es como se le esta
presentando. jBorre esta palabra! jSin miramientos!

La palabra «quizas»

* «Quizas vaya con vosotros al cine».
* «Quizas pueda entregarle el trabajo en la fecha prevista».

La palabrita «quizads» jno declara inseguridad! Es la famosa
posibilidad de fuga. Muestra que en realidad no quiere hacer algo.
Pero ¢,quién no prefiere cooperar con personas decididas, tanto en el
plano personal como en el laboral? Mejor reformule:

« «Si salgo puntual de la oficina, me dara tiempo de ir al cine. En
cualquier caso, te llamo».

« «Ahora mismo debo supervisar muchos proy ectos y estoy
haciendo todo lo que puedo para enviarle el trabajo en la fecha
prevista».

La palabra «pero»
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«Este plato esta rico, pero no necesitas cocinarlo mas». Esta cita
es de mi hermano. Se la dijo de pequefio a mi madre —
evidentemente, no pretendia of enderla—. ;Qué efecto tiene la
palabra «pero»? Tacha la parte de la frase anterior al «pero» y
jdestaca la que viene después! ;Qué queda entonces de la frase de
arriba? Fundamentalmente, que mi madre y a no tenia que preparar
mas esa comida. También puede aprovechar el efecto de esa
palabrita en su propio beneficio. Cuando no quiera v alorar una
declaracion entonces intercambie las palabras «pero» e «y». Asi
cosechara pocas protestas. La palabra «pero» invita de verdad a
ello. Especialmente horrible es la variante «si, pero». Esto de hecho
quiere decir «no».

« «La presentacion ha estado genial». «Si, pero la tltima me ha
gustado mas».

Cada «si, pero» contiene no obstante la palabrita «si». Y justo en
eso deberia concentrarse durante las siguientes discusiones. Esto
quiere decir que debe actuar como si su interlocutor hubiera dicho
solo «si». Olvidese del «pero». En el ejemplo mostrado esto
significa que a continuacion sencillamente comentara qué es lo que
mas le ha gustado de la presentacion. En la may oria de los casos
su interlocutor no percibira cémo ha conducido la conversacion.
¢ Funciona siempre este método? Claro que no, pero si en la
may oria de las situaciones. En caso de que a su interlocutor no le
hay a gustado la presentacion y solo estuviera intentando ser
amable, no le sera posible convencerle con esta férmula. Si la
presentacion si que le ha gustado, pero la otra le parecié mejor,
entonces ha conseguido salir airoso del escollo verbal y puede
continuar con ese tema.

La férmula «le voy a ser sincero...»

¢ Es que el resto del tiempo miente? Esta expresion puede
aparecer cuando quiere destacar la honradez detras de un argumento
concreto. Dicha observacion deja un regusto negativo aunque
pretenda conseguir justo el efecto contrario. Mi ejemplo fav orito para
ilustrarlo es el siguiente: a un participante de la versioén alemana de
Operacioén Triunfo le hicieron una pregunta. La respuesta:
«Sinceramente [pausa larga], no lo sé».

Las férnulas inpersonales
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Con ellas nadie se da por aludido. Cuando mi esposa me dice:
«Habria que cortar el césped», yo suelo contestar: «No tengo nada
en contra». Y quién tiene que hacerlo? Nadie lo asocia consigo
mismo cuando en una reunion se habla siempre en forma impersonal
de lo que «hay que» hacer. Tampoco nadie se sentira identificado si
se dice todo lo que «se ha hecho» bien. El halago cae en saco roto.

Las expresiones impersonales expresan reservay por eso
denotan debilidad. Los politicos las utilizan a menudo cuando quieren
evitar las declaraciones comprometidas. Observe la diferencia entre
«eso no se hace» y «yo no hago eso» 0 «no quiero que hagas eso».

La palabra «tu»

Atodo el mundo le gusta escuchar cosas de si mismo, sus
intereses, sus aportaciones, su vida. Atodos nos importa. Puede
aprov echar este hecho utilizando mas a menudo las palabras «ti» o
«usted». Intente dirigirse personalmente a su interlocutor tanto como
le sea posible. Aqui tiene también la posibilidad de argumentar desde
la perspectiva del otro. Prepare sus opiniones pensando desde la
perspectiva de los demas. Pongamos por caso que quiera ir al cine
con su pareja. Entonces puede formular la invitacién de la siguiente
manera: «Tu tenias ganas de ver la nueva pelicula de George
Clooney, ¢vamos a verla esta noche?».

Las palabritas «sienpre», «otra vez», «nunca»

Si quiere crear tension en su relacion de pareja, entonces utilice a
menudo las palabras «siempre», «otra vez» o «nuncay al criticar al
otro. El uso constante de estas demoniacas palabras ya ha
destrozado incontables matrimonios. Igual que la frase: «Eso es
justo lo que acabo de decir». Estas son otras construcciones tabu:

« «No me digas que has vuelto a...».
« «Siempre dices que...».
» «Nunca haces...».

Asi esta generalizando todo y bloquea la posibilidad de aclarar la
situacién. Es dificil entonces que su pareja cambie. jPero justo eso
es lo que quiere! (fijese como la palabra «pero» no menoscaba el
significado, sino que lo destaca). Asi que mejor no generalice, sino
aborde el tema concreto directamente: «Esto me ha molestado
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mucho, la préxima vez haz mejor...». Asi no podra reprochar
generalidades, sino que estara obligado a charlar del suceso en
concreto.

El poder verbal: pequeias diferencias, grandes efectos

iEl tono hace la musica! En la pagina 59 le presenté el estudio
que afirmaba que el contenido real solo influye en un 7 por ciento del
mensaje. Un 38 por ciento lo transmite nuestra voz. Albert
Mehrabian, profesor en la Universidad de California, Los Angeles
(UCLA), realizé el estudio durante 1967/1968 y lo publicé en 1971.
Ahi se simplificaron bastante dos inv estigaciones, inicialmente
separadas, que al final se terminaron combinando. Mehrabian
siempre ha asegurado a posteriori que no pretendia emitir unos
enunciados generales para la comunicacién con su estudio —de
modo que las cifras se deben tomar con cautela—. A pesar de todo,
si muestra lo importantes que son el lenguaje corporal y la
acentuacion. Poco importa para nuestros objetivos si las sefiales no
verbales influyen en un 80 o en un 93 por ciento. La clave radica
tanto en percibir muy bien estas sefiales como en ser capaces de
descifrarlas correctamente.

Con la voz no tenemos muchas posibilidades, pero las que si
existen dependen de nuestra disposicion. Mi preparadora vocal
Karyn von Ostholt siempre me ha dicho: «Aveces rapido, a veces
lento, a veces alto, a veces suave. Como norma general esta muy
bien». De hecho, referido a la entonacién y la voz, puede fijarse en
los siguientes aspectos:

« Velocidad: ¢ habla rapido o despacio?

« Tono: ¢ habla con voz aguda o grave?

« Volumen: ;es normal o exagerado?

« Articulacion: ¢ pronuncia las palabras con claridad?

« Ritmo: ¢pausa la conversacion en el momento incorrecto?

« En los oradores mal entrenados se puede captar enseguida si
estan recitando el discurso de memoria o si, por el contrario, hablan
de manera espontanea.

Aqui también se trata de que se dé cuenta de estas
caracteristicas de la voz y después las pueda emplear
conscientemente. Su intuicién puede servir de gran ayuda. ¢ Qué
persona le parece que esta mas nerviosa, la que articula las
palabras sin claridad o la que habla despacio y destaca cada silaba
correctamente?
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Pasos para el control verbal

Hable el misnmo idioma que su interlocutor

Escuche la manera en la que habla su conpafiero de
conversacion y adéaptese a él. Si utiliza extranjerisnos a
menudo, hagalos suyos. Si enplea metéforas, janplielas!
Dependiendo del tipo y de la situacién, hable con imagenes
visuales, auditivas o cenestésicas. Cuando el otro hable el
misno idioma, se entenderan.

Un ejenplo: durante mi primera gira trabajé con un
representante al que le gustaba decir muy a menudo
expresiones en inglés. Incluso si para un concepto existia una
palabra alemana, preferia utilizar la inglesa. En nuestro
proyecto, en lugar de utilizar el letrero «Entrada» para que el
publico supiera claramente cuando podia pasar a la sala, él
preferia la inscripcién «Doors open». Lo vergonzoso era que
las expresiones inglesas a menudo no solo eran innecesarias,
sino también incorrectas (a veces, con terribles
consecuencias).

Nunca se me olvidaré nuestra actuacioén en Basilea. Conduje
en direccion hacia donde, segun lo que indicaba ni contrato,
tenia que estar el teatro. A medida que me acercaba a la calle
no podia imaginarme que el edificio estuviera ahi: habia
acabado en el barrio rojo de la ciudad. Todo me parecié
extrafisimo. Al final me quedé frente a una casa donde las
mujeres ofrecian sus servicios con bastante naturalidad. Esa
fue la tnica vez que me dije: «Aqui si que no pienso actuar».
Enfadado, llamé a m por aquel entonces representante y le
pregunté si tenia algo que ver con este asunto. Estaba
totalmente desconcertado, pues ya se encontraba en el teatro
correcto y segun él todo iba perfecto. La solucién: en el
contrato no se indicaba el «lugar de la actuacién» sino que
aparecia el vocablo inglés «venue». El duefio del teatro, que
también regentaba un bar, al leer «venue» creyd que se trataba
de la direccion de su negocio, que se encontraba precisamente
en la planta baja de esa misma casa. «There is no business like
showbusiness».

No me gustan los anglicismos y procuro evitarlos. A pesar
de esto, al charlar con mi entonces representante si enpleaba
a menudo «sus» palabras en inglés. Queria hablar su mismo
idioma y asegurarme de que estaba captando ms
informaciones. Esto tiene que ver con mantener el control
durante la conversacion.

Influencia inperceptible
Que yo sepa, esta técnica tiene su origen en el campo de
la hipnosis. Aqui enfatizamos palabras sueltas dentro de la
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frase y de este modo estamos dando instrucciones que se
perciben de manera inconsciente. Suponiendo que quiera
realizar una propuesta y quiere que sea aceptada: «Tengo la
impresion de que todavia necesita un tiempo de reflexién para
decidirse por esta propuesta». Si entona las Ultimas palabras
de la manera apropiada, su interlocutor escuchara junto a la
frase completa el mensaje «decidirse por esta propuesta».

Entone las palabras un poco mas fuerte y mire mientras
tanto a su interlocutor. Incluso puede ladear ligeramente la
cabeza, asentir con discrecion, abrir algo mas los ojos o
cerrarlos para proteger su declaracién. Nunca creia que estas
tacticas funcionasen de verdad hasta que ensayé un
experimento en el que tomaba el reloj de un espectador y le
cambiaba la hora. Después se lo devolvia con los nimeros de
la esfera hacia abajo. Entonces el voluntario tenia que
escoger un numero entre 1y 60. jEl minutero de su reloj se
encontraba justo en ese nimero!

Por lo menos asi era como lo comentaba la gente. Pero en
realidad todo sucedia de manera un poco distinta. Suponiendo
que dejase el minutero marcando 42, entonces pedia al
voluntario: «Escoja rapidamente un nimero entre 20 y 45, un
numero entre 20 y 45, rapido». La repeticién no es ningun error
de imprenta, sino intencionada e importante. Si entonaba el 45
mas fuerte que el 20 me di cuenta de que muchas personas
elegian entonces un niumero méas cercano al 45. Lo mejor es
que a posteriori los espectadores afirmaban que podrian haber
escogido cualquier otro nimero; sin embargo, no se podia
elegir entre el 1y el 60, sino que solo existian 25 respuestas
posibles. Si alguien hubiera dicho el 40 o el 41, la manecilla
estaba lo suficientemente cercana como para seguir
of reciendo un resultado sorprendente. En caso de que dijera el
41, entonces esperaba un minuto a que la manecilla diera la
vuelta: jestupendo!

El acento correcto

Si alguien sube la entonacion al final de la frase nos
quedaremos esperando a que venga algo mas. Piense en mi
palabra favorita, «o». Cuando una persona cuenta una serie
de asuntos, puede adivinar por su acento cudl va a ser el
ultimo de todos ello: hacia el final, su tono de voz es
descendente. Imagine que alguien le dice algo y termina la
frase con tono ascendente. Entonces le dara inmediatamente
la sensacion de que no ha terminado (salvo que le hay a hecho
una pregunta, porque en ese caso el acento es diferente).
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Las personas que irradian autoridad no hablan asi. Se
expresan con tranquilidad, seguros de si mismos y bajan el
tono al finalizar las frases, para que estas se conviertan en
declaraciones. Esas frases surten efecto. Asi nos han
hablado nuestros padres cuando querian decirnos algo serio.
El cémo se diga algo puede ser tan importante como el qué se
dice.

En el futuro, escuche con atencion a los locutores de radio.
Dependiendo de la entonacion, puede oir si estan ley endo algo
o si hablan libremente. En los textos leidos la may oria de
nosotros acentua partes de la frase que al hablar por libre
valoramos de otra manera. A menudo hacemos pausas donde
no corresponden. También se aplica esto a los textos
aprendidos de memoria. De ahi que a la mayoria nos resulte
mejor no memorizarlos ni leerlos. Lo ideal seria elaborar una
guia y hablar con relativa libertad. De ese modo estara
entonando con correccién y se hara un gran favor a si mismo
y también a sus oyentes. Durante mis estudios tuve muchas
ocasiones en las que entrenar la expresion en publico. Cada
intérprete en ciernes debia emitir algunos discursos para que
los compafieros los interpretasen simultdneamente. Podiamos
hablar de cualquier tema que nos interesase, y solo habia una
regla: jno se podia leer ningun discurso!

Diga lo minimo posible y lo méximo necesario

Si quiere influir en alguien, entonces no lo asfixie con una
avalancha verbal. Piense en las personas influy entes. En los
momentos decisiv os, ¢hablaron mucho o poco? No digo que
deba ser parco en palabras, jpero tampoco debe hablar mas
de lo necesario! Cuanto mas quiera hablar, mas posibilidades
tiene de decir algo inoportuno en un momento delicado. Asi
podria perder el control. En los momentos importantes diga
solo lo imprescindible. Con ello parecera autoritario,
carismatico y superior.
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GATO POR LIEBRE: DESENMASCARANDO ENGANOS

Cuando concebi mi primer programa teatral intenté crear durante
el segundo acto, después del descanso, un momento en el que el
publico tuviera tiempo para recostarse y respirar hondo. Un instante
en el que se redujera el ritmo para a continuacién lanzar un final
répido y demoledor. De ahi que me decidiera por describir la
personalidad de un espectador ley éndole la mano. Esta secuencia
duraba entre tres y cinco minutos. Después de las primeras
presentaciones quedé muy sorprendido de la cantidad de personas
que me abordaban refiriéndose a este numero. El hecho de que
pudiera caracterizar al detalle a una persona totalmente desconocida
e incluso «supiese» aspectos de su pasado dejaba muy
impresionada a la gente. Estaba claro que habia infravalorado el
efecto de la lectura de manos.

En este punto me gustaria compartir un secreto con usted: no
cambié los rasgos caracteristicos de la persona ni tampoco me
imaginaba detalles nuevos de su pasado cada noche. Mis
declaraciones eran siempre las mismas, palabra por palabra.

Esto me recuerda al experimento del profesor Bertram Forer. Este
intento le hizo increiblemente famoso. Afinales de los afios
cuarenta, Forer se centrd de lleno en la estructura de la personalidad
de las personas. Después de que una noche se encontrase con
alguien en un bar que analizaba la caligrafia por dinero, ya no
abandon6 mas este asunto. Forer quiso saber el motivo por el que a
la gente le fascinaban tanto la grafologia o la quiromancia, asi como
los horéscopos o el tarot. Inspirado por el encuentro con el
grafdlogo, Forer ide6 el siguiente experimento: el profesor mandé a
sus alumnos completar un test de personalidad. Una semana
después, Forer les entregd los resultados. Cada uno de ellos recibié
un sobre con una descripcion detallada de los rasgos de su
personalidad. La descripcidon de su caracter era tan precisa que la
may oria de los entonces estudiantes apenas podrian creérselo.
Después de mi introduccién se imaginaran ya la gracia de esta
historia: también Forer habia entregado jexactamente el mismo texto
a todos los alumnos! En concreto, este:

El analisis de personalidad de Forer

Tienes la necesidad de que otras personas te quieran y
admiren, y sin embargo eres critico contigo mismo. Aunque
tienes algunas debilidades en tu personalidad, por lo general
eres capaz de conpensarlas. Tienes una considerable
capacidad sin usar que no has aprovechado. Disciplinado y
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controlado hacia afuera, tiendes a estar preocupado e inseguro
por dentro. A veces tienes serias dudas sobre si has obrado
bien o tomado las decisiones correctas. Prefieres una cierta
cantidad de cambios y variedad y te sientes defraudado
cuando te ves rodeado de restricciones y limtaciones. También
estas orgulloso de ser un pensador independiente; y de no
aceptar las afirmaciones de los otros sin pruebas suficientes.
Pero encuentras poco sabio el ser muy franco en revelarte a
los otros. A veces eres extrovertido, afable y sociable,
mientras que otras ocasiones eres introvertido, precavido y
reservado. Algunas de tus aspiraciones tienden a ser bastante
irrealistas.

Seguramente esté pensando que este texto no le impresionaria ni
lo mas minimo. Pero imaginese que ha completado antes un test de
personalidad y que este es el resultado que recibe de su profesor.
Recuerde a Penn y Teller, que con una bata blanca fueron capaces
de vender una anilla a un precio mas caro del habitual. O en las
asistentas que adelgazaron después de que los expertos les
indicaran que se queman calorias limpiando. El titulo de profesor por
si solo suele bastar en este caso para conseguir una sugestion
eficaz.

Forer satisfizo su curiosidad con la reaccién de los participantes
y nos ha aportado un conocimiento clave: no es necesario que un
andlisis de la personalidad —incluido el de la quiromancia, astrologia
y horéscopo— vaya dirigido a usted para coincidir. Basta con que
usted crea que acierta. Diga las palabras apropiadas y su
interlocutor le creerd, y entonces justo ahi con toda probabilidad
descubrird una visién mas profunda de su caracter. Existe una
técnica psicoldgica que consigue exactamente eso. Alos charlatanes
y videntes de abracadabra les encanta utilizarla.

En este punto me gustaria recalcar algo: jy o muestro mis
efectos para divertir a la gente! Seguro que he aprendido muchas
cosas de las que algunos de ustedes con profesiones mas
conv encionales nunca habian oido hablar. El hecho de que la
may oria no sepa como hago algo no significa que no pueda hacerse
de manera comprensible. No es nada sobrenatural. Lo Gnico
sorprendente es que los otros no saben cémo funciona.

En el capitulo «El cuerpo delata nuestros pensamientos» describi
qué efecto tiene un pensamiento negativo en el cuerpo. Tampoco sé
exactamente por qué sucede. Esto no quiere decir que no sea asi.
Otro ejemplo: para memorizar mejor una lista de objetos podemos
asociarlos a una serie de imagenes. Al cerebro le resultan mas
sencillas de recordar. Asi almacenamos todo en la cabeza y
podemos, por ejemplo, prescindir de utilizar una lista de la compra.
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La eficacia de este método es innegable. Pero la neurociencia solo
puede aclarar la causa de su funcionamiento en parte. De hecho, es
posible describir este proceso y también demostrar que es asi, pero
no se puede explicar.

Retomando la técnica a la que haciamos alusion: aqui se trata de
una estrategia psicolégica muy astuta y sofisticada. Emplea
distintos métodos v erbales para producirle a alguien la sensacion de
que le conoce bien. La técnica en si misma no es ni buena ni mala.
El usuario decide si ha conseguido con ella un objetiv o légico o
dudoso. Muchos trabajadores de las ramas social o sanitaria utilizan
de manera intuitiva algunos de sus aspectos para ay udar a los
demas.

Describo estos métodos aqui por dos motivos: por una parte,
puede utilizar esta técnica para ganarse a los demas; por otra, puede
defenderse mejor de dichos métodos cuando sabe en qué consisten.
Atodos los que deseen ampliar sus conocimientos sobre el tema les
recomiendo The Full Facts Book of Cold Reading [La obra completa
de la lectura en frio], de lan Rowland. Lo mas relevante de este
tema queda ahi muy bien descrito. Se gana la vida explicando como
los adivinos y echadores de cartas prof esionales aprovechan esta
técnica para engafar a sus clientes. Aqui me gustaria limitarme a
las estrategias que pueda utilizar en su dia a dia, sobre todo en los
negocios. Los métodos presentados proceden al completo de
Rowland y son totalmente legitimos si se quieren aplicar con buenas
intenciones.

Ante todo deberia —al menos al principio— utilizar un sistema de
referencia cuando practique. Para mi, la quiromancia y grafologia
comparten el mismo: las declaraciones que se emiten acerca de la
personalidad de las personas no se formulan arbitrariamente. Se
asientan sobre unas referencias fundamentadas. Esto es posible
con la caligrafia y la lectura de manos, pero también
determinaciones sobre signos del zodiaco, cartas, péndulos, teorias
de colores, etc. En estos casos la fantasia no tiene limites. Un
ejemplo: mi amigo el profesor Toni Foster, psicélogo, me conté la
historia de un hombre que no queria trabajar mas de carnicero y
comenzo a leer... jlas rétulas de la gente! Otros ingeniosos farsantes
realizan lecturas de personalidad... jsegun la forma de los senos! La
vida puede ser maravillosa.

Tomemos entonces su intuicion como referencia. Seguro que
cuenta con una porcién razonable de sentido comun. Por eso unas
veces da forma a sus ideas de modo espontaneo y otras veces
después de haberlo pensado bien.

El test intuitivo
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Haga usted misno un test. Fiese tnicamente de su intuicion,
jde su instinto! En la pagina siguiente tenemos un dibujo en el
que hay pintadas dos cosas. No pase la pagina todavia, sino
que imagine que esta en casa y mira por la ventana. Hagalo
solo en su mente y también mientras sigue leyendo estas
lineas. ;Qué ven ante si sus ojos imaginarios? Visualice la
imagen de verdad frente a usted y piense en dos cosas que
estén ahi. Ahora pase la pagina y conpruebe cuan buena es
su intuicién.

Una vez se haya decidido por un sistema de referencia deberia
elegir qué temas va a abordar con su interlocutor. Todos creemos
que somos individuos independientes y que tomaremos decisiones
muy particulares. Esto solo es verdad en parte. El hecho de que
muchas cosas se puedan aplicar a la mayoria de nosotros es una
circunstancia de la que podemos sacar prov echo. Por de pronto
existen siete temas principales que interesan a todo el mundo. Si
aborda cualquiera de estos siete temas estara generando un interés
en su interlocutor. Son los siguientes:

« Amor, relaciones de pareja, sexo.

« Dinero.

« Trabajo.

« Salud.

« Viajes.

« Conocimientos y aprendizaje.

« Esperanzas, suerte, deseos y planes de futuro.

Las areas de amor, dinero, trabajo y salud se perciben como mas
importantes que las otras tres. Si quiere iniciar una conversacién con
alguien, siempre puede dejar caer alguno de estos temas. Pero
cuidado: el sexo quizas no sea el mejor asunto que tratar para iniciar
un contacto. Si puede no obstante resultar un tema del todo
apropiado y dar en el clavo con él si lo presenta en el momento
preciso. Otra circunstancia que deberia tener muy en cuenta
consiste en que a todo el mundo le gusta mucho hablar de si mismo.
Si recibe la impresion de que puede llegar a su interlocutor y
valorarle con alguno de los asuntos mencionados mas arriba, estara
dejandole una impresién duradera.

El autor estadounidense Neil Strauss elabora en su libro E/ método
un manual sobre cémo atraer a las mujeres. En él destaca que el
método perfeccionado que propone es de verdad muy fiable.
Siguiéndolo habria conseguido que todas las mujeres le dieran su
numero de teléfono y que casi todas las que deseaba se acostaran
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demasiado concreto en esas declaraciones. No nombre nunca
cualidades precisas. Deje una puerta abierta para poder reaccionar
con flexibilidad. Disponga de varios pares de rasgos: trabajador-
relajado, atento-sofiador, escéptico-abierto deberian formar parte de
la lista en cualquier caso. Con toda seguridad se le ocurrirdn los mas
apropiados durante una conv ersacién amena.

Realizar cumplidos

Es importantisimo que sus cumplidos encajen a la perfeccién con
su interlocutor y que no se perciban como peloteo. Rowland describe
de manera excepcionalmente sutil como puede salvar con gracia
todos los escollos. Al agasajar realice siempre comparaciones
respecto al resto de las personas. En lugar de decir «es usted una
persona abierta», exponga: «Me da la sensacién de que tiene una
actitud mas abierta que la mayoria de la gente. Seguro que ya ha
explotado esta postura positiva; sin embargo, ha decidido
mantenerla, ya que es la que usted siente como correcta y sabe que
le vendra bien a largo plazo. Su buena disposicién le ha traido mas
alegrias que disgustos». No compare a nadie con una persona o
grupo concretos. Supondria acabar en una zona de arenas
mov edizas.

Con el corazoén en la mano: ¢ contradiria a quien le hiciera este
cumplido? Incluso si nos cuesta confesarlo, a todos nos gusta
recibir un piropo.

Dar recompensas

jUna técnica muy sutill Aqui se trata de enviar un refuerzo al
interlocutor cada vez que le crea algo. Pongamos por caso que
quiere comprarse un reproductor de DVD, pero no sabe cudl es el
mejor. El vendedor le dice: «Tengo la impresién de que este aparato
es el que usted necesita. Tiene una serie de funciones extra que
nadie comprende. En general es dificil para mi explicarselo a los
clientes, pero como veo que lo entiende enseguida, le voy a ensefiar
algunos de estos modelos, si le parece bien...».

Este efecto también puede utilizarlo usted para llevar a su terreno
a los indecisos: «Tengo la impresion de que se opone a algo de lo
que le acabo de decir. Lo lamento mucho. Si dejase por un momento
de lado esa resistencia interna, completamente infundada, se daria
cuenta de lo que se esta perdiendo. Observ e esta oferta con
objetividad. Vera que es muy buena».

Aprovechar las fases de la vida

Haga referencia a las distintas fases de la vida que todo el
mundo atraviesa, dependiendo de la edad de su oyente. «;No se
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pregunta nunca qué ha sido de sus planes y suefios de antafio? ;No
tenia antes otros proy ectos por completo diferentes y creia que el
mundo estaba a sus pies? Tengo la impresion de que en ocasiones
querria empezar de cero y hacer esta vez las cosas de otra
maneray.

O bien: «¢No tiene la sensacion de que sus ideas y propuestas
no reciben toda la atencién que se merecen? Aveces resulta
complicado mostrar a los demds qué es lo que de verdad llevamos
dentro. Sabe perfectamente que todavia puede aprender muchas
cosas nuevas y emplea gran cantidad de tiempo en experimentar lo
desconocido y en estar al tanto de todo. No obstante, siempre habra
gente que no sabra apreciar sus contribuciones».

Qué pasaria si...

Este procedimiento imita la técnica de «aprovechamiento de las
fases de la vida». En nuestra vida tomamos decisiones
constantemente. De ahi que sea de lo mas normal preguntarnos de
vez en cuando qué habria pasado si hubiéramos elegido un camino
dif erente en algin momento concreto. Supongamos que se
encuentra con alguien que, a juzgar por la primera impresion, parece
ser empresario. A estas personas puede decirles lo siguiente: «Tengo
la impresion de que es un hombre de accion, que aborda las cosas.
De ahi que haya llegado lejos y haya alcanzado muchos de sus
objetivos. Esto tiene por supuesto también una parte oscura. En
ocasiones seguro que anhela pasar mas tiempo con su familia, sus
amigos, disfrutar de sus aficiones. No llegaria tan lejos como para
considerarlo un problema de verdad, pero le preocupa de vez en
cuando, ¢a que si? Aveces se pregunta: “; Qué habria pasado hoy
si hubiese transferido un poco de la energia de mi vida profesional a
mi esfera personal?’».

A un ama de casa podria decirle lo siguiente: «Es una persona
con buen gusto que disfruta pasando el tiempo en casa. Sabe cémo
crear un hogar para los demas. Es una de sus cualidades, asi como
ser mas cuidadosa que la mayoria. Esto tiene por supuesto también
una parte oscura. Hay momentos en los que le gustaria tener mas
tiempo para si misma y sus proyectos personales. Creo que esto no
supone un problema para usted, pero estos pensamientos le
sobrevienen de vez en cuanto. Entonces se pregunta qué habria
pasado hoy si hubiese transferido un poco mas de energia a sus
ambiciones profesionales».

Siempre viene bien oirlo

El psicologo Paul Meel quedé fascinado por el estudio de Forer.
¢ Lo recuerda? Aquel donde todos los cooperantes recibieron el
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mismo texto como andlisis de su personalidad. Meel reformulé el
texto de Forer y plante6é unas declaraciones que denominaba
«enunciados de Barnum». Phineas Taylor Barnum fue un director de
circo estadounidense que, gracias a sus increiblemente cautivadoras
alabanzas, consiguié que acudiera una gran cantidad de publico a su
espectdaculo. Los enunciados de Barnum son por consiguiente frases
en las que la mayoria de las personas se verian identificadas. Entre
ellas:

* «Aveces tiene la sensacion de que tiene mucho potencial por
explotar».

« «En ocasiones siente que no le tratan lo suficientemente bien,
pues sus compaferos, sus amigos o su pareja le infravaloran y no
aprecian su trabajo como se merece».

« «Algunas de sus esperanzas le parecen irrealizables, a pesar de
que esta sumamente cualificado».

Estas frases son excepcionalmente apropiadas para construir una
conexién con su interlocutor. Sin embargo, entrafian el riesgo de que
las puedan reconocer como demasiado generalistas. De ahi que
deba emplearlas con cuidado. Cuente con la posibilidad de que el
oy ente niegue en rotundo alguno de los enunciados. Como
contramedida, Rowland propone una de las mejores técnicas que he
conocido: el forking o «pescan.

Declaracion: «Es usted muy critico consigo mismo».
Supongamos que su interlocutor parece dar por v alida la siguiente
afirmacion. En ese caso, puede elegir el segundo escalén y enfatizar
aun mas la frase: «Aveces se machaca demasiado y se enfada por
pequefios fallos a los que otros no darian importancia. A este
respecto, en ocasiones usted es un obstaculo en su propio camino».

En caso de que su interlocutor rechace abiertamente el
enunciado, siga argumentando en la direccion contraria y afirme lo
siguiente: «No obstante, ha aprendido a dominar su vena autocritica.
Por eso se siente a gusto consigo mismo y es capaz de valorar qué
hace bien 'y qué no».

Sostenga la mirada de su oyente y decida, segun su reaccion, si
las préximas frases toman la via de la personalidad recién
mencionada para reforzarla o para suavizarla. Para ello puede
ayudarse con las oraciones siguientes:

« «Tiene una cicatriz en la rodilla izquierda».
« «Ha sofiado hace poco con alguien que hacia mucho tiempo que
no veiay.
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« «En el portal de su casa aparece la cifra 2».
« «Su coche es de color azul».
« «El reloj que lleva es un regalo».

Por increible que parezca, jestas frases coinciden con la may oria
de la gente!

Informaciones: lo esencial para leer el pensamiento

¢ Recuerda el ejemplo del primer capitulo donde y o adivinaba que
una espectadora era violinista? La observé, cai en la cuenta de una
sefal caracteristica y tanteé la posibilidad de que la mujer tocase
ese instrumento. También podria haberme equivocado, pero busqué
una confirmacién adicional para asegurarme.

Desde ahi alcanzamos el medio mas importante para el
suministro de informacion: la pregunta. Si no hubiese seguido el
proceso paso a paso no habria llegado tan lejos con mis
afirmaciones. Una pregunta légica es el mejor método y el mas
eficaz para av eriguar algo acerca del interlocutor. Es asi de fécil. lan
Rowland describe muy bien cémo puede modificarse y completarse
este tipo de preguntas para conocer mas acerca de la persona en
cuestion y no causar nunca la impresion de que acaba de formular
una pregunta.

Imagine que no consigue dormirse. Para distraerse enciende la
television y zapea por los diferentes programas. Después de
cansarse de las presentadoras semidesnudas y de ver por enésima
vez los anuncios de la teletienda, decide cambiar a los canales
infantiles. Queda horrorizado: en una cadena estan echando
programas con videntes o personas que se comunican con los
angeles y ofrecen sus servicios. Solo tiene que llamar —y gastarse
mucho dinero— y pronto una sefiora omnisciente o un
autodenominado vidente de acento extrafio contestaran a la pregunta
de su vida desde una habitacién reconv ertida en estudio televisivo.
Una vez vi como uno de esos tipos le contaba a una mujer con
problemas de peso que no estaba comiendo de la manera correcta y
que debia variar su alimentacioén. ;Quién sino un visionario como él
habria llegado a ese discernimiento tan original y pionero? Al cabo de
ver durante un rato estos programas basura a mi se me revolvia el
estdomago. No solo se esta robando el dinero a personas pobres y
confusas, no, sino que ademas los consejos son un fraude.

Quizas la sefiora en cuestion hay a recibido un nuevo plan
nutricional de un especialista. Probablemente sea el mas indicado
para ella, y ¢tiene que abandonarlo porque un personaje en la
television le dice que es lo mejor? Una vez acudi como invitado a
una cadena infantil y hablé largo y tendido con una redactora acerca
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de estos videntes televisivos. Ella me dio la razén y aclaré que no
podian hacer nada para evitar que se utilizase su emisién con esos
fines durante el espacio nocturno. Siempre que expreso mis dudas
respecto a la seriedad de esta gente me bombardean de inmediato
con sorprendentes revelaciones y conocimientos que han recibido de
un echador de cartas. jNo quiero dinamitar la credibilidad de todos
los cartomanticos! Existen muchas personas que se ocupan de
sistemas como la quiromancia o el tarot y con ellos encuentran
sugerencias de comportamiento tanto para si mismos como para
otros. No tengo nada en contra de esto; si le ayudan estos métodos,
utilicelos. Lo que no obstante si me enfada es que justo son estas
personas débiles las que caen en los engafios de los farsantes.

Volviendo a la técnica para realizar preguntas. Los buenos
videntes no preguntan a bocajarro, sino con mucha mano izquierda.
A menudo emplean un sistema que Rowland denominé «preguntas
incidentales». Se trata de preguntas que no parecen ser
comprometidas, pero que, sin embargo, atacan directas al objetivo.
En lugar de preguntar: «¢ A quién siente cercano?», el interrogante se
plantea de la siguiente manera: «Veo a alguien que ya le ha prestado
su ayuda y en quien puede confiar, ¢quién podria ser?». O bien:
«Veo que ha tenido problemas de salud con anterioridad, ¢de qué se
trataban estas dolencias?». Esto es mucho mas convincente que
preguntar: «¢Ha estado enfermo de gravedad alguna vez?». Gracias
a la técnica de forking, la respuesta no importa. El interrogador
quiere darse importancia. Todo lo que diga deberia implicar que esta
en posesion de un saber dominante. También aqui puede introducir la
palabra magica «verdad».

Supongamos que quiere saber qué coche tiene su interlocutor. A
partir de ahora no pregunte directamente: «¢ Cudl es su coche?»,
sino que observ e bien al sujeto y trate de deducir qué vehiculo
encajaria mejor con él. Su intuicién le proporcionara la respuesta
correcta, y después diga: «Usted no tiene un Porsche, ¢verdad?».
El enunciado debe entonarse como una declaracion, el «verdad» no
sera agudo sino que mantendra la misma v elocidad y tono del resto
de la frase. Ahora existen dos posibilidades. O bien su interlocutor
conduce un Porsche de verdad —en cuyo caso estard muy
sorprendido—. O bien no tiene un Porsche. Rara vez contestara con
una simple negativ a; procurara siempre razonar su respuesta: «No
me gastaria nunca tanto dinero en un coche»; o: «Siempre he
querido conducir un deportiv o, pero hasta ahora no me lo he podido
permitir»; o: «Tuve un Porsche, ahora prefiero conducir algo mas
comodoy, etc. Con este astuto método para preguntar, jha
descubierto algo mas acerca del interlocutor! Fijese bien en todas
sus declaraciones. Solo asi podra orientarlas de la manera
adecuada.
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Pongamos por caso que le presentan a alguien en una fiesta.
Entablan una conversacion relajada y usted averigua que esta
persona trabaja en un gimnasio. Ahi tiene una declaracion muy clara.
Gracias a su experiencia podra estimar que el individuo presentara
casi con toda probabilidad las siguientes caracteristicas: es seguro
de si mismo, le interesan las cosas bellas, lleva una vida sanay
disciplinada y bebe poco alcohol. Puesto que se trata de una
persona muy deportista, seguramente sea sociable y vea poco la
television. No acertara con todas estas suposiciones, pero
empleando las técnicas apropiadas para preguntar —y ahora ya las
conoce— pronto av eriguara cudles si coinciden.

No subestime el efecto de estas estrategias. En mi programa
teatral y durante mis charlas consigo con ellas unas reacciones muy
potentes. Si lleva todo a cabo correctamente, casi solo recordaran
sus aciertos. Esto se debe, entre otros motivos, a que todos
escuchamos de manera selectiva: respondemos a lo que nos es
importante, el resto lo hacemos desaparecer. El secreto de los
charlatanes radica en que encuentran las palabras y los temas
justos que resultan de gran interés para los demas, como el amor, el
dinero o los viajes. Ademas, son unos oy entes excepcionales. Ese
es su valor. Muchas personas que trabajan en campos de asistencia
sanitaria o psicolégica también poseen esta capacidad de localizar
las palabras precisas para el tema en cuestion. Solo con eso, el
paciente siente una mejoria. Procure representar las declaraciones
de los otros tal y como se verian ellos a si mismos —y no como les
ve usted—. Puesto que el mundo es lo que usted piensa, recoja a su
interlocutor de donde se encuentra. Confie en su intuicién y observe
las variaciones en su compafiero. Pronto podra discernir cuando ha
atinado con el tema y en qué asuntos deberia prof undizar.

Al contrario de las declaraciones de Bertram Forer en la pagina
170, aqui se trata mas bien de una improvisacion haciendo uso de
distintas técnicas. Para ello necesita, como al componer musica, de
su instinto y experiencia.

De la apariencia externa de una persona se pueden deducir
muchas cosas; ya hemos tratado este tema (por ejemplo, en el
primer capitulo). Pero cuidado, a veces los charlatanes también
tienen razon. Los topicos son siempre un parche peligroso. A modo
de practica le propongo dos consejos mas que a mi me ay udaron
mucho en mis inicios:

« Medite si su interlocutor le recuerda a alguien conocido. En caso
afirmativ o, describa a esa persona.

« Imagine una persona completamente opuesta a la que tiene
delante. A continuacién diga que en la vida de su interlocutor existe
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alguien con quien no se lleva demasiado bien. Describa a su
antagonista.

Con este capitulo probablemente no me he ganado muchos
amigos. Algunas personas que conocen estas técnicas opinan que
deberian continuar siendo un secreto. Yo no pienso asi. Permitame
concluir el capitulo con las palabras del doctor Serge Kahili King:

... no ocultes por tanto un saber que pueda ay udar o curar.
La dificultad no radica en mantener conocimientos en secreto,
sino en mover a las personas para comprenderlas y utilizarlas.
Por lo que respecta a los abusos, estos se producen
espontaneamente, fruto de la ignorancia. Cuanto mas
sepamos todos como cambiar las cosas, menores seran la
tentacion y la oportunidad de abusar del conocimiento. El
saber generalizado tiene de hecho mas poder que los secretos
que hay que guardar bajo llave y permanecen inutilizables. Un
saber escondido es tan util como el dinero bajo el colchén de
los tacafios. La santidad del conocimiento no reside en que
suponga un derecho reservado a unos pocos, sino en su
accesibilidad para todos.

Hagase a usted mismo y al resto un favor y no abuse de sus
conocimientos. De lo contrario se convertiria en una persona en la
que no se puede confiar. Y la confianza supone la base para ponerse
en el lugar de los demas hasta el punto de ser capaz de reconocer
sus pensamientos y motivaciones. Si a partir de ahora entabla
conv ersacion con otros con mas fluidez y deja en ellos una
impresion duradera, entonces en su caso el método ha caido en
buenas manos.

100



4. Los limites no existen: un entrenamiento
mental

Si ya ha leido hasta aqui, quizas se le hay a quedado bien
grabado en la memoria que los pensamientos tienen un efecto
directo en el cuerpo. Y viceversa. Después de todo, esas son las
conexiones y los conocimientos fundamentales de este libro. De ahi
se deduce por lo tanto también lo siguiente: no existen limites entre
la mente y el cuerpo.

Hace algunos afios lei en la revista Der Spiegel un estudio en el
que se solicitaba a los participantes que se habian roto el brazo que
realizaran, a pesar de su lesién, unos ejercicios de musculacion con
el brazo lesionado. Después de retirarles la escayola los resultados
saltaban a la vista: el brazo enfermo apenas mostraba fuerza,
mientras que los musculos de los pacientes que no habian hecho
esos ejercicios se habian fortalecido considerablemente. Este es un
ejemplo fascinante del juego existente entre el cuerpo y el cerebro.
Un juego sin limites. En nuestra cabeza no se aplican las leyes de la
naturaleza. También se vio esto en un experimento que llevamos a
cabo en un campamento. Seguro que lo conoce.

El experimento del campamento

Se necesitan cinco participantes en total. Deberian ser mas
o menos todos igual de altos. Uno de ellos se sienta en una
silla. Suponganos que se llama Marta. Ahora, los otros cuatro
entrelazaran las manos e intentaran levantar a la conpafiera
sentada colocando las manos con los indices extendidos bajo
las axilas y en las corvas: no va a funcionar. Después, los
cuatro que estan de pie se juntan y ponen su mano derecha en
la cabeza de la persona sentada, una encima de la otra,
formando una torre. Y se repite la misma operacion con la mano
izquierda. Una vez terminado, hay que decir: «Ahora voy a
contar hasta tres, y con cada numero os sentiréis mas fuertes.
Marta pesa cada vez menos y menos. Tan pronto conmo termne
de contar levantaréis a Marta. jVa a salir bien! Seguro. Uno,
dos, tres, jyal».

jConseguiran levantar a Marta! No sé exactamente el notivo
por el que funciona. Pero este experimento ya es viejo. Cuando
lo llevé a cabo con mis conpafieros ya era conocido desde
hace tienpo. No conozco su origen. Solo sé que no sale bien si
una de las cuatro personas no confia en el éxito del intento.
Aqui es el poder de la mente lo que surte efecto y supera los
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limites de nuestra razon.

Esto es lo que sucede cada vez que nuestra intuicion, nuestro
instinto, nos comunica algo y cedemos ante esa sensacion. A
menudo llevamos razén al proceder asi, y con el tiempo ha sido
posible demostrar cientificamente mucho de lo que hace poco se
habria tachado de palabreria esotérica. La neurociencia ha avanzado
a pasos agigantados durante los ultimos afios. A quien le interese el
tema de la «intuicién» le recomiendo el libro Inteligencia intuitiva de
Malcom Gladwell. En él se muestra en qué partes la intuicion es mas
fuerte que la inteligencia del ser humano.

Uno de los sucesos mas especiales a este respecto tiene su
origen en mi buen amigo y colega Markus Beldig, cuy o programa
como mentalista comienza con una historia. Una historia real: «Una
ciudad pequefia de EE. UU. Un policia terminaba de patrullar a las
siete de la tarde y fue al centro comercial local para comprar algo de
cenar. Después de aparcar, se baja del coche y se dirige hacia el
edificio. Por el camino observa un vehiculo que le resulta extrafio. El
policia no tiene ni idea de qué es lo que no encaja, pero su instinto le
dice que hay algo raro en ese coche. Llama a sus compafieros de la
comisaria y les pide que lo investiguen. Pasados unos minutos le
devuelven la llamada y lo confirman: la matricula no se corresponde
con el vehiculo y esa misma tarde habian denunciado el robo. Varios
policias reciben el aviso y se acercan hacia alli y consiguen atrapar
al conductor justo cuando iba a subirse al coche. En el interrogatorio
confiesa que habia robado las matriculas y el vehiculo para cometer
un robo al dia siguiente. Resultaba evidente a la luz de las
herramientas encontradas».

¢ Por qué tuvo ese presentimiento el policia? Después de
reflexionar a fondo y observar con precision, encontré la respuesta:
solo habia visto el vehiculo desde atras. Ahi se percat6é alavez
tanto de la matricula como de los insectos muertos que tenia en la
chapa. En realidad eso no resultaba extrafio en un coche durante el
verano, pero esos insectos jsiempre se encuentran en la matricula
delantera! Nadie conduce tanto tiempo ni tan deprisa marcha atras
como para reunir tantos insectos. Si el ladrén se hubiera dado cuenta
de este detalle y los hubiera limpiado, se habria ahorrado la
confrontacion con la policia. A pesar de todas las experiencias con
nuestra intuicion, sigue siendo un misterio. Eso es lo emocionante,
que nadie conoce cémo funciona con exactitud. No obstante,
podemos confiar en su capacidad.

En el experimento del espejo de la pagina 89 le aconsejé que
tomase la misma postura corporal que la persona frente a usted para
experimentar lo que esté sintiendo el otro. Pues cuando imita los
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mov imientos de este individuo y hasta cierto punto se pone en su
lugar, esta abriendo con la intuiciéon su mundo de pensamientos y
podra saber como se siente. Esto ocurre a un nivel que engrandece
nuestro poder mental. Por ejemplo: cuando en mi programa nocturno
se esconde un objeto entre el publico y después lo encuentro, esto
funciona exclusivamente si no pienso adrede en dénde podria estar.
Solo sigo mi intuicién. En cuanto intento infundirle algo de
razonamiento, fracaso. Para ello es necesario tener talento, pero es
un don que se puede entrenar. Ala inversa funcionaria asi: a
menudo sabemos que algo no esté bien sin conocer por qué lo
sabemos. lgual que el policia de la historia.

En su mente puede volar, tener una fuerza sobrehumana, ser la
persona que imagine y conocer y tropezarse con alguien con quien
queria encontrarse. Puede tocar cualquier instrumento y escalar
todas las montafias. Todo es posible en cuanto elimine los limites de
su mente. Ese también fue el motivo por el que comencé a
dedicarme al ilusionismo y la magia en 1986: queria superar esos
limites. En el mundo de la magia no existen. Me brindé, por tanto, la
posibilidad de huir en una fase muy turbulenta de mi vida. Podia
catapultarme a un mundo alternativo donde era el duefio del lugar. Y
en cualquier momento.

Supongamos que usted también lo consigue. Imagine que todo
fuese posible: puede simular de antemano cualquier situacion en su
mente y durante el tiempo que le apetezca. Los artistas y
deportistas lo hacen constantemente. El secreto de su éxito radica
en reconstruir las imagenes apropiadas en su cabeza. La excepcional
violinista Anne-Sophie Mutter declar6 lo siguiente en una entrevista
al periédico Miinchner Merkur, confirmando mi afirmacién: «Nunca
fui una persona que ensay ase mucho, en el sentido de pasarme
horas interminables todos los dias. Siempre he sido una estudiante
muy aplicada y con una gran capacidad de concentracién. Pero
disfruto incluso todavia mas resolviendo desde fuera problemas de
naturaleza musical o técnica. Con esto me refiero a, en lugar de
repetir hasta la saciedad una secuencia de notas, realizar un andlisis.
Si no encaja dentro de un periodo breve de tiempo, no saldra bien de
ninguna manera. Esto se debe a un error de pensamiento, que solo
puede resolverse sin instrumentos de por medio».

Cuando una violinista reconocida mundialmente trabaja asi —
primero analizar, después reflexionar y simular—, seguro que es una
estrategia recomendable. ¢ Quién sino ella conoce el secreto del
éxito?

Una de las obras modelo de la literatura de motivacién es, sin
lugar a dudas, el andlisis de Napoleon Hill en Piense y hagase rico.
Hill describe en trece principios como es posible alcanzar sus
objetivos mediante la actitud y la reflexiéon apropiadas. Ya en 1966
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reconocié que no deberian existir las barreras mentales. No
obstante, la idea de que todo comienza en la propia mente y de que
ejercemos de creadores de nuestros pensamientos en un mundo sin
limites jestaba anticuada incluso en 1966! Ya en la antigliedad,
Hermes Trimegisto puso por escrito sus conocimientos acerca del
tema. Seguramente el nombre sea un seudénimo. Tras él se
esconden con toda probabilidad una serie de estudiosos que
resumieron sus ensefianzas con el nombre de Hermes Trimegisto.
Estas escrituras influy eron sobremanera en las tendencias
filoséficas del Renacimiento. La sociedad secreta masoénica
veneraba a Trimegisto. El superventas El secreto de Rhonda By rne
es, hablando en sentido estricto, una nueva amalgama comercial de
los escritos de Trimegisto, el denominado Ky balién. Puede
profundizar mas acerca de Trimegisto en el libro Das Geheirmis des
Hermes Trimegistos: Geschichte des Hermetisnus [El secreto de
Hermes Trimegisto: la historia del hermetismo], de Florian Ebeling.
Es fécil deducir la quintaesencia: por medio del pensamiento dirigido
podemos conseguir casi todos nuestros suefios y objetivos.

Dejemos de lado —solo durante algunas paginas— la atrocidad de
esta declaracién. Vamos a darla por hecho —solo durante algunas
paginas— y pensemos —solo durante algunas paginas— qué
pasaria si esta afirmacion fuese cierta.

Entonces solo usted seria el responsable de su propia vida, pues
es el creador libre del mundo de sus pensamientos. Tiene el poder de
decidir. Solo depende de como piense, pues el mundo es lo que
usted piensa. Con sus pensamientos siempre podra construir el
entorno que le resulte mas positivo. Ahora quiere aceptar todos los
desafios. Jens Corssen ya lo ha vivido. Incluso cuando se le averié
el automovil una noche, penso: «Gracias, coach, por ponerme a
prueba. Estaba empezando a pensar que ya no creias en mi.
Comienza una unidad de entrenamiento deportivo». Justo de eso se
trata. ¢ Cuadl seria aqui la alternativa? ; Cabrearse? ; Gritar? Si eso
le ayuda, adelante —y una vez se haya calmado podra comenzar su
entrenamiento—. No puede arreglar la averia, pero jsiempre pueden
influir los pensamientos sobre ella! Vuélvase constructivista. Pero
icémo?
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CONCENTRACION DE LAFUERZA

Al principio esta el objetivo. Concéntrese en él. Encuentre un
espacio en el que establecer un ritual. Y expulse el estrés de su
vida. En caso contrario nunca conseguira leer el pensamiento.
Porque cuando mas estresado se sienta, mas rapido reaccionara a
las energias negativas que le rodean. Se distraera con mayor
facilidad y no le sera posible mantenerse consecuente con las
cosas. De ahi que el primer paso consista en relajarse a conciencia.
Todo lo que estoy describiendo solo funciona cuando uno se
encuentra en un estado de atencion relajada. Es como la hipnosis.
Las sugestiones de los hipnotizadores solo tendran efecto si se
encuentran en un estado de conciencia de la atencién relajada. Siya
conoce algin método de relajacion que le vay a bien, manténgalo.
Existen multiples caminos hacia el objetivo, da igual si lo consigue
con tai-chi, yoga o entrenamiento autégeno. ¢ Quiere saber cual es
mi técnica favorita? La aprendi durante un seminario con el
entrenador mental suizo Andreas Ackermann. Procede del profesor
Johannes Heinrich Schultz, un psiquiatra y psicoterapeuta. Se le
considera el fundador del entrenamiento autégeno, sobre el que
redactoé su primer articulo en 1930. Lo aprecio por la rapidez con la
que funciona.

El método de «entrenamiento autégeno»

Siéntese cémodanente y relaje los misculos tanto cono le
sea posible en un primer intento. Calmese de modo que pueda
seguir sentado de manera segura. Perciba su peso en la silla y
sienta el suelo bajo las plantas de los pies. Relaje la mandibula
y la musculatura. Es una sensacién agradable.

Cierre los ojos e inspire y espire tres veces desde el
estémago. Al exhalar la primera vez cuente para si 3— 3 - 3.

La segunda vez que suelte aire cuente 2 — 2 — 2. La dltima
vez, cuente 1— 1 — 1. Después de la tercera espiracion digase
a si msnmo que esta conpletamente tranquilo y relajado. Nada le
expulsa de este estado de tranquilidad.

En primer lugar comienza a relajarse su nuca. Después la
relajacion se extiende hacia los hombros, bajando por los
brazos hasta las yemas de los dedos. Su caja toracica se
relaja, y la sensacion desciende por el estémago y las lumbares
hasta las piernas. Ambas piernas se relajan. Primero los
nuslos, a continuacioén las pantorrillas y finalmente los pies,
hasta la punta de los dedos.

Ahora las ondas cerebrales oscilan en una frecuencia éptima. Es

105



posible medir el ritmo. Dicha frecuencia es diferente para cada
persona. En principio, las ondas cerebrales se miden de 0 a 35
hercios (Hz). Las medidas estandar son:

« 0 a 4 Hz estado de inconsciencia (estado Delta).

*4 a7 Hz suefio profundo (estado Theta).

* 7 a 14 Hz: esta despierto mentalmente, pero relajado, en una
fase comoda, tranquila y armoniosa. En este estado dispone del
mejor acceso a su subconsciente (estado Alfa).

* Mas de 14 Hz: esta totalmente despierto (estado Beta).

Con la técnica de relajacion descrita conseguira el estado Alfa.
De ahi que a este ejercicio mental también se le denomine
entrenamiento Alfa. Muchas personas creen que no seran capaces
de conseguirlo. Pero en realidad alcanzamos este estado a diario.
Cada vez que mira un momento por la ventana y se queda
pensando en algo concentrado, por ejemplo. Tan pronto como
llevemos a cabo tareas aburridas durante un periodo prolongado,
nuestros pensamientos se van por las ramas —y llegamos al estado
Alfa—. Al escuchar musica clasica también se consigue bastante
rapido. Seguro que lo ha sentido alguna vez.

Este es uno de los motivos por los que en esos momentos se
nos suele ocurrir la solucién a un problema. Estamos liberados y
quizas estemos ocupados con algo completamente distinto. Son
esos instantes donde el subconsciente nos muestra la direccién del
viaje.
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VISUALIZAR EN ESTADO ALFA

El paraje que elijo para disfrutar del estado Alfa es mi playa
favorita en una pequefa isla griega. En mis pensamientos oigo el
suave y tranquilo susurro de las olas, huelo la sal en el aire y siento
la arena caliente bajo los pies. Todo esta en paz. jEste lugar existe
solo para mi! Una vez hay a llegado a su sitio de estado Alfa, puede
comenzar a dibujar su objetivo. En este estado nunca dudo. Asi de
relajado y motivado me dispongo a comenzar mi jornada.

Durante el entrenamiento mental queda prohibido reflexionar ni un
minimo segundo sobre cdmo conseguir su objetivo. En esta fase las
dudas son veneno. Disfrute para si de la comodidad de la situacién
y el ambiente en el que se encuentra, y entréguese a las imagenes
concretas. Libere el objetivo en su mente y vuelva a relajarse.
Quizas, cuando menos se lo espere, se le ocurra la solucion. Al
alcanzar la consecucion de su objetivo debera comportarse con
correccion ética y moral. No puede existir carta blanca para
consentir cualquier medio. Por este motivo, al concluir la
visualizacién puede decirse a si mismo: «Lograré el objetivo, por mi
bien y por el bien de los deméas». Esta frase es de Andreas
Ackermann y opino que es el mejor cierre para todas las
visualizaciones.

Después de la fase de visualizacion vuelva al lugar de sus
suefios y cuente para si lentamente del uno al cinco. Abra los ojos y
espere a volver del todo al aqui y el ahora. Entonces deje de
reflexionar de manera activa sobre su objetivo.

Por cierto: el entrenamiento mental no sustituy e a las acciones,
sino todo lo contrario. Cuando quiere algo de verdad debe hacer algo
por conseguirlo. O, expresandolo en palabras de Séfocles: «El cielo
nunca ay uda al hombre que no esta dispuesto a actuar». Tampoco
es posible lograrlo todo con el entrenamiento. No todos lo consiguen.
Yo, por ejemplo, nunca seré campeoén del mundo de boxeo en la
categoria de pesos pesados. Incluso con todos los esfuerzos fisicos
y mentales no funcionaria. Tampoco tengo la altura necesaria. Para
comprobar el sentido de sus objetivos deberia formularse estas
preguntas:

« ¢De verdad no hay nada que quiera mas que lograr este
objetivo?

* ;Son mis objetivos contradictorios?

« ., Son mis objetivos realistas?

« ¢ Son lo suficientemente ambiciosos?

« ¢ Calificaria alguno de sus objetivos desconsiderado hacia los
demas?
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Escriba las respuestas para aclararse. Si tiene la conciencia
completamente tranquila deje que su subconsciente haga el trabajo
por usted. Dia y noche, incluso mientras duerme. Mi amigo y colega
el doctor Michael Spitzbart lo denomina «vivir con direccion
asistida». Y es justo eso. Pruébelo, se sorprendera de las fuerzas
que se despliegan.

Aplacar los miedos: un ejercicio

Los pensamentos positivos pueden ser la clave para lograr
un objetivo. Puede contener las reflexiones negativas del
mismo modo. Angustia existencial, miedo al fracaso, medo a la
pérdida —el miedo puede ser tan intenso que nos paralice e
inpida tomar decisiones—. Para convertirse en el duefio de su
medo desplacese al estado Alfa. Cuando llegue al lugar de sus
suefios, comience a imaginar un enorme espejo. Lo rodea un
ancho marco negro. Observe su miedo en él. Suponganos que
tiene miedo a los examenes. Introduzca ahi todo lo que le
preocupe. Hasta que el espejo esté lleno hasta el borde.
Entonces imagine cono destruye la situaciéon que le asusta con
un martillo. El cristal se resquebraja en mi afiicos. Imagine
ademas que los pedacitos desaparecen y disuelven el marco
negro. jNo volveréa a visualizar esa imagen nunca mas! Ahora
coloque junto al lugar donde estaba el espejo negro un espejo
con un marco blanco. En él puede contenplar la msma
situacioén, pero en este caso todo sale cono a usted le
gustaria. Elabore cada detalle con la méxima precision posible.
Cuando esté conpletamente satisfecho vuelva a contar para
regresar al ahora.

Yo misno utilizo un ritual para rebajar ms miedos antes de
una actuacioén y concentrarme: sienpre suena de fondo la
misma cancién cuando entro al escenario. Es la cancién
«Changes» del grupo Yes. Durante ese tienpo me quedo
escuchando detras del escenario. La melodia me da la energia
que necesito. Solo tengo que concentrarme en escucharla.
Entonces siento céno se aproxima la idea de lo que estéa por
venir. Me concentro en ese nomento y me alegro de aparecer
en el escenario. Cuando termina la cancién se encienden los
focos, y puedo comenzar. Gracias al ritual puedo convertir los
nervios en energia positiva.
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CAMBIAR EL PASADO

Desde mediados de los afios setenta se investiga
cientificamente cémo cambian nuestros recuerdos a lo largo del
tiempo. Se han llevado a cabo numerosos intentos. La psicéloga
Elisabeth Loftus, por ejemplo, ensefi6 a los participantes de su
experimento las imagenes de un accidente de coche. En ellas se
podia apreciar como un v ehiculo rojo bordeaba una calle, giraba en
un cruce y atropellaba a un peatén. Ademas, se podia reconocer una
sefial de stop. El investigador pregunté entonces en concreto sobre
el coche que se habia saltado una sefial de ceda el paso. Después,
a los participantes se les mostraron dos fotografias. En ambas se
veia el accidente. En una aparecia una sefial de stop y en la otra un
ceda el paso. La mayoria de los individuos estaba convencido de
haber visto el ceda el paso en la primera observacion. Los
resultados de este estudio promov ieron incontables experimentos.
Todos demuestran lo complicado que es recordar detalles. Por eso
las declaraciones de los testigos son a menudo incorrectas.

Respecto a este tema, los resultados mas sorprendentes los
pude apreciar en la Univ ersidad de Wellington. Participaron v einte
personas en un experimento sobre las experiencias en la infancia. La
conductora del estudio, Kimberly Wade, elaboré en secreto una serie
de montajes fotograficos con imagenes de los participantes cuando
eran nifios. De repente estaban haciendo un vuelo en globo
aerostatico, que en realidad la persona en cuestion no habia
realizado nunca. Ademas, Kimberly Wade consiguio otras tres
imagenes que si mostraban acontecimientos reales de la nifiez de
los participantes.

En primer lugar les presentaron las imagenes. Debian describir
los acontecimientos que les mostraban. Aqui ya siete de los veinte
participantes no se percataron de que nunca habian realizado un
paseo en globo. jAlgunos incluso lo describieron al detalle! Después
del encuentro se pidié a los sujetos que al volver a casa
reflexionaran sobre los recuerdos que les habian sobrev enido
durante el experimento con las fotografias. Durante la tercera y
ultima conv ersacion incluso diez de ellos describieron aspectos
precisos del vuelo, que en realidad nunca habia sucedido. En
estudios parecidos, los encuestados también contaron historias.
Declararon, por ejemplo:

* Que de nifios se perdieron en un centro comercial.

* Que de nifios tuvieron que acudir una noche al hospital de
urgencia por una otitis.

* Que en una boda derramaron ponche sobre los padres de la
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novia.

« Que tuvieron que realizar una evacuacion por incendio en un
supermercado.

* Que fallaron los frenos de su coche y el vehiculo cay ¢ por una
montana.

*Y mucho mas. jY nada de esto sucedié de verdad!

En el capitulo 2, «El cuerpo delata nuestros pensamientos»,
describi como pueden repercutir en el animo los recuerdos positivos
o negativos. Quizas ese fuera el objetivo de los encuestados.
Ademas, solo podemos pensar en el presente. Nuestros
pensamientos no distinguen entre el pasado y el futuro. Recupere
una experiencia positiva de su pasado y rescate con ella las
reacciones corporales que, dependiendo de la intensidad de su
recuerdo, podrian llegar a ser tan fuertes como en el momento
mismo en que estaba sucediendo. Ami todavia hoy se me
humedecen los ojos cuando pienso en el nacimiento de mis hijos.
Vay amos un paso mas alla.

El experimento del recuerdo

Durante treinta segundos, piense con intensidad en su
escena favorita de una pelicula. Después cambie y proyecte
durante treinta segundos una fiesta a la que estuviese
invitado. Sentirad la msma intensidad al revivir ambos recuerdos.
Usted es capaz de recrear una de las escenas tan rapido como
la otra. Es incluso posible que con la situacion ficticia —en el
caso que nos ocupa, la escena de la pelicula— haya tenido en
ese nomento la sensacion de que la estaba experimentando por
primera vez.

Nuestros pensamientos no distinguen entre la realidad —sea lo
que sea eso— Y la ficcion. En la mente no existen diferencias entre
las experiencias reales y las ficticias. El estudio de los fotomontajes
con el globo aerostatico mencionado con anterioridad lo destaca con
claridad: los pensamientos solo se preocupan por la intensidad del
recuerdo. Esto es, cualquier memoria —tanto verdadera como
imaginaria— jsurte el mismo efecto! Una ficcion intensa tiene la
misma v alidez que una experiencia real. Este conocimiento resulta
muy valioso para algunas personas.

Con él es posible modificar su propio pasado. Supongamos que
ha soportado una situaciéon que a dia de hoy todavia le enfada. A
todos nos suenan estos incidentes. Pongamos por caso que le
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atacaron verbalmente y quedé tan humillado que no consiguié
encontrar una respuesta apropiada. La may oria de las veces se nos
ocurre una contestacion cinco minutos después —pero entonces es
demasiado tarde—. Ya no es posible una revancha. En lugar de
lamentarse cada vez por una oportunidad perdida, puede intentar lo
siguiente: se coloca en el estado Alfa y revive de nuevo la situacion
—ijpero esta vez se imagina que si le dio una réplica denoledora a su
interlocutor!—. Se sentira mejor al instante. Ademas, desde ese
momento ha anclado la respuesta apropiada en su subconsciente y
si se produjera una situacion similar sabria coger la sartén por el
mango en caso de que fuera necesario.

Ese fue un ejemplo sencillo, pero en ocasiones también se dan
sucesos mas complejos. Incluso en esos casos existen
herramientas de ay uda:

« Evoque sus recuerdos en blanco y negro o modifique los
colores de la situacion.

« Apartese de la imagen del recuerdo.

« Utilice el espejo negro del que ya hemos hablado y destruya la
escena.

« Diluy a la imagen del recuerdo en su mente.

« Observe la escena a vista de pdjaro.

« Modifique las prendas, palabras o todo aquello que le resulte
molesto.

Desde ahora el pasado no le debilitara, sino que le dara fuerzas.
Ha adquirido mas vitalidad.
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5. El momento del poder

«Estos son los otros tiempos que afioraremos dentro de diez
afosy, dijo el sabio y desgraciadamente fallecido sir Peter Ustinov,
con el que me gustaria continuar la conv ersacién. Ha intentado
practicar el arte de leer el pensamiento y la sugestion. Lo que
necesita ahora es aplicarlos en su dia a dia. Desde ya. Pues
aplazarlo le aparta de su objetivo. Inténtelo. Sé de lo que hablo. En
mi adolescencia tenia un muy buen amigo. Ya en el colegio éramos
comparieros de pupitre y también después mantuvimos la amistad.
La may oria de mis experiencias imborrables las comparti con él.
Tampoco hoy amaria tanto la musica, el lenguaje ni la naturaleza si
no fuera por su influencia. Un dia cay 6 enfermo. Le encontraron un
tumor en la cadera. Después de un largo proceso de quimioterapia y
una complicadisima operacion consiguié recuperarse y volver a
estar sano. Esos momentos duros los atravesamos juntos. Y
aquello nos uni6 todavia mas. Desde entonces pasamos aun mas
tiempo juntos y nos convertimos practicamente en inseparables.

Una noche de verano quedé con él y otros amigos para ver la
television. Cuando mi amigo entré por la puerta enseguida me di
cuenta de que algo no iba bien. Me pidi6 que saliera un momento
fuera con él'y me conté que durante un reconocimiento médico
encontraron que tenia metastasis en los pulmones. Me senté como
un mazazo. Para él significaba: de nuevo quimioterapia, como
minimo otra arriesgada operaciéon y volver a temer por su vida.

Durante ese verano encontré mientras hacia la compra algo que
sabia que haria muy feliza mi amigo. Lo adquiri, pensando en
regalarselo por su cumpleafos. Era el 2 de marzo del afio siguiente,
pero daba igual, no queria desaprov echar la oportunidad y lo
compré. Lo guardé en casa, en un cajon. Ahi debia quedarse hasta
la fecha sefialada. Muri6 el 12 de agosto —apenas siete meses
antes de su decimoctavo cumpleafios—. Todavia guardo ese regalo.

La pérdida de un ser querido es una de las experiencias mas
dolorosas que existen. Con la muerte de mi amigo, mi vida de
entonces cambid considerablemente. Incluso parte de su efecto se
deja ver hoy todavia. Una de las ensefianzas mas importantes que
aprendi de esa experiencia es que a veces solo tenemos una
oportunidad. Esta certeza modificé a fondo mi comportamiento: hoy
por hoy, si veo algo que sé que hara feliz a una persona querida, se
lo regalo inmediatamente. Lo mismo para el resto de cosas: no
quiero aplazarlas mas, sino vivir el ahora.

Ala mayoria de las personas esto no les funciona. Tienden a
concentrar su atencion en recuerdos del pasado o en planes y
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objetivos de futuro. «Ah, qué buenos tiempos aquellos» o «Cuando
consiga este objetivo seré feliz». Con esto en mente, tome
conciencia del momento. Asi estara otorgando el poder al presente.
Justo esta es la percepcion que necesita para leer el pensamiento y
las sugestiones.

Por supuesto, existe la rutina y tiene sentido mirar al pasado,
pero solo poseemos el auténtico poder en este mismo momento, no
ayer, ni tampoco mafana. Asi le resultara mas sencillo centrarse en
sus pensamientos y ponerse en el lugar de los otros, intuir sus
ideas.

La regla para el éxito de las setenta y dos horas

Ya no tengo claro donde oi hablar de este principio por
primera v ez, pero desde entonces lo utilizo con frecuencia, y
ha demostrado ser tremendamente eficaz. La norma indica
que un proy ecto planeado deberia llevarse a cabo en un plazo
de setenta y dos horas, pues en caso contrario lo
aplazariamos hasta abandonarlo. Supongamos que quiere
contactar con un buen amigo y enviarle un correo. Si no
comienza a redactar unas lineas antes de las primeras setenta
y dos horas, con toda probabilidad termine por no escribirle.
Los resultados responden a la férmula «deberia volver a...».
Si no compra las entradas para el teatro rapido ya no lo hara,
y la frase se convertird en un «me habria gustado...».

A menudo dejamos que otros nos paren los pies o incluso lo
hacemos nosotros mismos porque creemos que un proy ecto no
tiene ningun sentido, y decidimos rendirnos. El uso de técnicas
mentales se aprende de la misma manera que tocar un instrumento.
Muchos de sus conocidos le diran: «Ya es demasiado tarde. Para
dominarlo hay que comenzar de pequefio». Ahora viene una de mis
frases favoritas: «Loro viejo no aprende a hablar». Pero ¢;es
verdad? Deje de lado todas sus reservas y preglntese: ¢ por qué
quiero entonces aprenderlo? Esta claro que sencillamente le divierte.
En ese caso, adelante. Seguro que no tiene intencién de conv ertirse
en el proximo Glenn Gould, sino pasarlo bien con una actividad
nueva. Nunca es tarde para eso. La frase del loro no es cierta.
Existen incontables ejemplos de personas que comenzaron su pasion
a una edad tardia y que aun asi se les da tan bien que consiguen
unos resultados excelentes.

El de Gilbert Kaplan es uno de esos casos. Fundé una revista
con veinticinco afios. A los cuarenta vendié su negocio por una gran
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suma de dinero. En ese momento estaba madurando el deseo de
dirigir la «Sinfonia niumero 2 en do menor» de Mahler. A una orquesta
completa. Opinaba que a todas las interpretaciones hasta la fecha
les faltaba algo. Solo por eso Kaplan vendié su empresa: jqueria
mejorarlo! Todos le tomaron por loco, y los entendidos afirmaron que
seria imposible. Kaplan habia recibido clases de piano de nifio, pero
a sus cuarenta afios ya ni sabia tocar bien el piano ni ningun otro
instrumento. Ignoré todo lo que le dijeron y se concentrd
exclusivamente en su objetivo. Aprendié de los mejores directores y
trabajo duro y sin descanso. Durante dos afios. El resultado: jGilbert
Kaplan lanzo el album de musica clasica mas exitoso de 1996!

No deje que nadie le desanime. Usted es el responsable del
contenido de sus pensamientos y la direccién de su voluntad. Una
vez le quede claro que siempre existe una alternativa a su situacion
actual rechazara inevitablemente quedarse ahi parado. Sentira la
necesidad de mov erse, de exprimir al maximo la vida, y quiza entre
en juego leer los pensamientos y comprender a las personas. El
éxito personal no desaparecera. Y le quedan alrededor de setenta y
dos horas para arrancar.
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6. Es posible mucho mas de lo que creemos

Hace tres afios recibi un correo de mi buen amigo y colega
Markus Beldig. Contenia la siguiente historia.

En la asignatura de Fisica de la Universidad de Copenhague se
propuso el siguiente ejercicio en un examen: «Explique como calcular
la altura de un rascacielos con la ayuda de un barémetro». Un
estudiante contesto asi: «Ataria el barometro a una cuerda muy
larga y lo lanzaria desde el rascacielos. La longitud de la cuerda mas
la longitud del barémetro suman la altura del edificio». Esa respuesta
imité tanto al examinador que suspendio al alumno en el acto. Este
impugno el resultado, ya que no cabia duda de que su contestacion
era correcta. Finalmente la universidad consult6 este asunto con un
mediador independiente. Este declaré que, si bien efectivamente la
respuesta era acertada, con ella el estudiante no demostraba de
ninguna manera sus conocimientos de fisica.

Para solucionar el problema se decidié conceder al alumno seis
minutos para dar una respuesta que le permitiera demostrar al
menos unos conocimientos minimos de fisica ante una comision. El
chico se quedo callado y absorto durante cinco minutos. No dijo ni
una palabra. EI mediador le record6 que el tiempo corria y el
estudiante contesto que habia pensado en distintas soluciones
validas, pero que no era capaz de decidirse por cual de ellas queria
presentar. Se le pidi6 que se apresurase, y finalmente su respuesta
fue: «Bueno, podria tirar el barometro desde el tejado y contar el
tiempo hasta el impacto. Podria calcular la altura del edificio con la
férmula d = 0,5gt2, aunque no seria muy bueno para el bardmetro».

Después, afiadio: «O, suponiendo que fuera un dia soleado,
podria medir la altura del barometro y a continuacion colocarlo de
manera que pudiera medir su sombra. Después calcularia la longitud
de la sombra del rascacielos. Con estos conocimientos es facil
conocer la altura del edificio si se aplican calculos de proporciones
aritméticas».

Continué diciendo: «Si no obstante prefieren una respuesta
altamente cientifica, se podria atar el barometro a una cuerda corta
y dejarlo oscilar como si fuera un péndulo; primero a nivel del suelo
y después en la azotea del edificio. La altura seria el resultado de
calcular la diferencia de la fuerza gravitatoria conforme a la formula:

T=2n= J=n.
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Prosiguié: «Aunque también, si el rascacielos contara con una
escalera de incendios exterior, resultaria sencillo subirla e ir
marcando en la pared la altura del barémetro. La suma de todas las
marcas seria la altura del edificio. Si solo les interesa la explicacion
aburrida pero ortodoxa, por supuesto, se puede medir la presion
atmosférica en la azotea y en el suelo, traspasar la diferencia de
milibares a centimetros y asi averiguar la altura. Pero puesto que
siempre nos animan a pensar con libertad y trabajar siguiendo
métodos cientificos, sin lugar a dudas la mejor solucion consistiria
en llamar al conserje y decirle: “Le regalo este estupendisimo
barémetro si me dice cuanto mide el rascacielos.”».

La ley enda dice que este alumno era Neils Bohr, el Unico danés
que ha ganado un Premio Nobel hasta el momento.

Desconozco si el examen sucedié asi. La historia muestra, sin
embargo, de manera evidente que siempre existen varios caminos
para conseguir un objetivo. Este es el siguiente factor que deberia
motivarle a querer aprender las estrategias mentales. Muchas
personas se equivocan y renuncian a sus objetivos porque no los
han conseguido con un método concreto, en lugar de cambiar la
tactica a otra mas sencilla. Esto no quiere decir que el fin justifique
los medios. Justamente sucede al contrario: los medios justifican el
fin, tal y como afirma el doctor Serge Kahili King.

De modo que si percibe que podria alcanzar su objetivo con la
ayuda de sus propias sugestiones positivas, entonces aproveche
esas herramientas. Si reconoce que ese método no es para usted,
motivese de otra manera. Se trata de encontrar los instrumentos
que mejor encajen con usted. Espero haberle mostrado los
suficientes medios para que pueda elegir bien uno de ellos, o bien
crear uno nuevo. Sin embargo, deberia tener en mente que el éxito
que alcance siendo desconsiderado con la gente tendra la
consecuencia de que los demas tampoco le respetaran. Si consigue
un objetivo por medio de la buena disposicion, con toda probabilidad
reunird a personas que seran serviciales con usted. La medida
correcta esta en sus manos.

En el apartado «El lenguaje crea la realidad» escribi que los
farsantes del gremio emplean unas técnicas concretas para sacarles
el dinero a victimas desprevenidas. Esto no quiere decir que no
exista gente que si pueda valorar a su interlocutor como se merece
y seguir objetivos sensatos. Eso debe tenerlo en cuenta. No emita
juicios genéricos. jNunca! Si bien no podemos explicar el poder de la
intuicion, sabemos que funciona de todas maneras.

En la época mas oscura de la Edad Media, durante la quema de
brujas, se realizaba la siguiente prueba: ataban a la presunta bruja de
brazos y piernas y la lanzaban al rio. Si se hundia, entonces no era
una bruja. Si el cuerpo salia a la superficie con facilidad, queria decir
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que estaba en contacto con Lucifer y deberia morir en la hoguera. A
un inquisidor espafiol este método no le parecia lo suficientemente
sofisticado, y se le ocurrié la siguiente idea: metia seis bolas negras
y una blanca en una bolsa opaca. La supuesta bruja debia escoger a
ciegas una de las bolas. Si salia una negra, iria a la hoguera. Si
elegia la blanca, podia seguir sacando bolas tranquilamente. No me
pregunte sobre la légica de esta prueba. En realidad deberia haber
sido todo al revés. Pero entonces no se guiaban por la légica y
desde luego tampoco por la verdad. Seguro que si estuviéramos en
esa época también le habrian acusado por poseer este libro que esta
ley endo ahora mismo —no quiero ni pensar qué me pasaria a mi...
—. Por cierto, se sabe que tres cuartas partes de las acusadas
jsacaban la bola blanca! Nadie comprendia el motivo.

En 1898 aparecit el libro Futilidad de Morgan Robertson. El autor
describié en él el naufragio del barco de lujo mas grande de su
tiempo. Esa nave ficticia media 882 pies, pesaba 66.000 toneladas,
podia albergar a bordo a 3.000 personas entre pasajeros y tripulacion
y contaba con muy pocos botes salvavidas, en concreto 24. Segun
la novela, el barco era insumergible. La guinda: Robertson bautizé la
nave jcon el nombre de Titan! El Titanic —que todo el mundo conoce
a raiz de la pelicula— fue en 1912 el barco de pasajeros mas grande
del mundo. Media 800 pies, pesaba 70.000 toneladas y tenia
capacidad para 3.360 tripulantes. Y solo disponia de 20 botes
salvavidas... { Como es posible que alguien escribiera una historia
asi catorce afios antes del verdadero naufragio, y cien antes de que
Leonardo DiCaprio y Kate Winslet se enamorasen en la pelicula?
¢ Coincidencia? jNo lo sé!

Otro ejemplo mas: en una ocasion, mi hermano se llevé al gato
en el coche por error cuando fue a recoger a nuestro padre a la
consulta. Cuando este abrio la puerta del copiloto, el animal salté del
asiento y se marché corriendo. La consulta de mi padre estaba a
unos cinco kilémetros de nuestra casa. A pesar de que el gato nunca
habia estado en ese lugar (jpara qué!) y esto ocurrié en el centro de
la ciudad —un territorio poco agradable para los gatos—, consiguio
volver a casa unos dias después, muerto de hambre. ; Cémo
encontré el camino? Por el momento jnadie ha sabido aclararme esta
capacidad de orientacion!

Lo que quiero decir con todo esto es que mucho mas de lo que
usted cree es posible. No importa la situacion.

Los cientificos deberian rendirse también a este hecho, incluso
Niels Bohr. Un dia se encontraba con otro compafiero de profesion
en una excursion hacia un refugio de montafa. Cuando llegaron alli,
el amigo se dio cuenta de que Bohr habia colgado una herradura
sobre el marco de la puerta. Se quedd perplejo al ver que un
cientifico tan racional y excepcional como Niels Bohr tuviera esa
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costumbre y le comenté: «jNo me digas que crees de verdad en
esas tonterias!». Alo que Niels Bohr respondio: «Claro que no...
pero aun asi funcionan».
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Unas palabras de despedida

En este libro le he sido muy sincero y le he contado gran
cantidad de detalles acerca de mi vida privada, he compartido
muchos pensamientos con usted. Mi objetiv o era iniciarle en mi arte.
Todo lo que he descrito aqui forma parte de mi rutina diaria. Como
ya sabe, no soy ningun cientifico, sino que doy charlas, imparto
seminarios y presento un espectaculo para divertir a los demas y
hacerles participes de mis conocimientos.

Utilizo todos los dias los métodos mentales aqui descritos, y por
el momento me han dado buenos resultados. Me gustaria que usted
también los pusiera en practica a diario. Para su desarrollo y para
una vida satisfactoria y feliz.

Al releer el texto me he dado cuenta de que, si bien describo
muchas técnicas, no las explico. No es cuestion de demostrarlo
todo. Para mi lo importante es que se haya sensibilizado hacia algo
diferente. Cuando acepta las cosas sin prejuicios —algo sumamente
complicado que requiere un entrenamiento intensivo— vera el mundo
de manera distinta a como es ahora y podra medir todo aquello que
perciba en funcion de su efecto.
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