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			Deseo dedicar este libro a todas las personas que creen

			que cada día nos regala una oportunidad para mejorar.

			A quienes siembran nuevos conocimientos y los riegan

			con buenos hábitos, porque crearán una obra

			de arte de su propio futuro.

		

	
		
			

			Si mejoras tu comunicación, mejoras tu vida

			Si la vida fuese una partida de ajedrez, ¿tú qué preferirías ser? ¿El jugador que decide las jugadas o una de las piezas del tablero? Ser lo uno o lo otro no es cuestión de azar o suerte. Como dijo Séneca: «Suerte es lo que sucede cuando la preparación coincide con la oportunidad».

			
			El propósito de este libro es proporcionarte las herramientas para que, cuando llegue tu momento, tu oportunidad…, estés preparado para aprovecharlo.

			

			Para ello nos centraremos en dos aspectos:

			• HACER QUE TU COMUNICACIÓN SEA EFICAZ. Para lograrlo deberás conocer las claves que considero más prácticas para conseguir comunicarte de manera efectiva en los diferentes ámbitos de tu día a día, como el hogar, el trabajo, cualquier otra relación social, durante una entrevista, en una exposición pública o incluso ante los medios de comunicación.

			• MEJORAR TU CAPACIDAD DE CONVENCER Y PERSUADIR. Para lo cual te proporcionaré una serie de técnicas y de estrategias útiles para que tu lenguaje, verbal y no verbal, resulte más convincente, atractivo y seductor.

			Este libro te ofrece la posibilidad de mejorar sustancialmente tus relaciones personales, sociales y profesionales. En tu mano está dar el gran salto de dejar de ser una pieza más en el tablero de ajedrez de la vida, para convertirte en el jugador que toma las decisiones.

			Si ya consideras que eres el jugador protagonista de la partida de tu vida, entonces te invito a mejorar tu comunicación para que puedas ganar más partidas.

			En más ocasiones de las que pensamos, sentimos, decidimos y actuamos influenciados por personas ajenas a nosotros mismos, aunque no tengan mala intención. Lo más sorprendente… es que, muchas de esas veces, estamos convencidos de que actuamos con total libertad.
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			Lo que te ofrezco con este libro es la posibilidad de tomar conciencia de que, en nuestro día a día, son muchos los hilos que nos manejan. A partir de ahí, si así lo quieres, podrás cortar esos hilos y empezar a actuar, por fin, con mayor libertad.

			Sin embargo, quiero ir un poco más allá. Nosotros mismos también podemos autodirigirnos; por tanto, tenemos la posibilidad de convertir nuestros propios hábitos, así como nuestra forma de pensar y comunicar, en los grandes aliados que nos ayuden a alcanzar nuestras metas. Es posible, además, hacerlo conscientemente, sabiendo que lo hacemos.

			Quiero aclararte que no estás ante un manual de manipulación. Manipular se define por la RAE como: «Intervenir con medios hábiles y, a veces, arteros, en la política, en el mercado, en la información, etcétera, con distorsión de la verdad o la justicia, y al servicio de intereses particulares».

			No se trata de que puedas engañar y manipular a los demás, ¡faltaría más! Lo que pongo a tu disposición son 100 herramientas que te permitirán hacer llegar tus ideas a los demás de la forma más atractiva, convenciéndolos de que realmente están ante una buena idea.

			Por otro lado, no vivimos aislados. Nadie está libre de sufrir la influencia de personas que tiran de nosotros en uno u otro sentido. Este libro también te va a permitir identificar las técnicas que puedan estar usando para ello, siendo ya decisión tuya si debes reaccionar o no según tu propio criterio.

			Al abrir este libro, abrirás también tu mente y tus ojos. 

			Este manual es el fruto de treinta y cinco años de experiencia profesional, en los que siempre he necesitado comunicar y convencer para poder mejorar cada día en lo que hago con tanto cariño y pasión. Los primeros veinticinco años ejercí como abogado en los tribunales de justicia. Escuchando y aconsejando a mis clientes con el objetivo de conseguir sentencias favorables a sus intereses, pude poner en práctica las técnicas que ahora te mostraré en negociaciones, interrogatorios y alegatos en las salas de justicia. Los últimos diez años de mi carrera los he dedicado a impartir formación sobre comunicación a todo tipo de personas y colectivos, a dar conferencias y ponencias en congresos nacionales e internacionales, así como a colaboraciones en medios de comunicación, principalmente televisión.

			Trataré de que saques provecho tanto de mis aciertos como de mis equivocaciones, de las que también he tenido unas cuantas y de las cuales he aprendido muchísimo. Como leí hace pocos días: «Aprender sobre tus errores te hace inteligente. Aprender de los errores de los demás te hace un genio».

			La partida de ajedrez de tu vida comenzó el mismo día en que naciste, el destino ha hecho que nuestros caminos se crucen: ¡Por algo será! 

			Desde este instante te invito a ser protagonista de la vida y no un mero espectador.

			
			Adelante, pasa a la siguiente página y comienza a descubrir muchos de los hilos que mueven nuestras decisiones.

			

		

	
		
			

			Capítulo 1

			El protagonista eres tú

			¿De qué vamos a hablar?

			En este primer capítulo vamos a hablar de ti.

			Tú vas a ser el protagonista. La persona que comunica siempre eres tú. Ya sea en una conversación cara a cara con una sola persona, delante de un grupo de amigos, en una reunión de trabajo, frente a un auditorio en una conferencia o incluso ante los medios de comunicación, con millones de espectadores pendientes de ti.

			Así, cada vez que leas en este libro la palabra orador me estaré refiriendo a ti, en tanto persona que toma la palabra, ante una o más personas. 

			
			Uno de los objetivos de este libro es que, cuando vayas a comunicar o convencer, muestres la mejor versión de ti mismo.

			

			Aunque a lo largo del libro utilizaré los verbos convencer y persuadir como si de sinónimos se tratara, considero importante que conozcas la diferencia entre ellos. Si acudimos a las definiciones del Diccionario de la Real Academia Española (DRAE), ambos términos parecen, efectivamente, sinónimos:
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			A la vista de las anteriores definiciones (tan parecidas), consulté a la RAE, a través de Twitter, cuál era la diferencia entre ambas, y quiero compartir contigo la respuesta:
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			Como vemos, cuando tratamos de convencer, nos dirigimos al lado más racional y reflexivo del cerebro de nuestro interlocutor; mientras que cuando tratamos de persuadir, apelamos a su lado más emocional.

			Un ejemplo clarificador lo encontramos en la publicidad: 

			Un automóvil, en un anuncio, puede tratar de venderse argumentando que es muy resistente, que posee una buena aceleración, una gran capacidad de maletero…

			Pero el mismo coche puede tratar de venderse diciendo que en él podemos compartir momentos románticos con nuestra pareja, hacer un feliz viaje familiar, incluso que vamos a parecer más atractivos o audaces cuando vayamos al volante…

			En el primer caso hablaremos de convencer; en el segundo, de persuadir.

			Volviendo al objetivo de este libro, no considero que comunicar con eficacia sea un privilegio de grandes oradores, importantes profesionales de nuestros medios de comunicación, exitosos youtubers… 

			
			¡La buena comunicación está al alcance de todos!

			Todos podemos mejorar a la hora de transmitir nuestras ideas, que es de lo que se trata, y lo que es mejor, todos podemos disfrutar haciéndolo.

			

			Tómalo como un juego. Así es como lo hago yo, y así he conseguido pasarme todo el día jugando y divirtiéndome. Únete a mí en este juego de la comunicación.

			1. La primera impresión

			
			Se dice que «la primera impresión es la que cuenta». Pues es rotundamente cierto.

			

			Las investigaciones llevadas a cabo al respecto pueden discrepar en el tiempo que necesita esa primera impresión para dejar una huella perdurable en la mente de quien nos observa, que si ocho, diez, quince… segundos. Poco importa, a nosotros solo nos interesa saber que es muy importante cuidar esa primera impresión a la hora de comunicar.

			Imagina que estás sentado entre el público para escuchar una conferencia. Aparece un orador en el escenario caminando despacio, mirando al suelo, sudando… Y ahora supón que entra otro en escena para hablar de lo mismo, pero este mira directamente al público, sonriente y con paso firme… ¿Quién te transmite más confianza y seguridad? 

			Nunca olvidemos que la seguridad o inseguridad es contagiosa: primero afecta a la persona que comunica, pero de inmediato se extiende a la materia que ella va a tratar.

			Así que, por supuesto, debemos ser muy cuidadosos con lo primero que nuestro público va a ver en nosotros. Como decía Oscar Wilde: «No hay una segunda oportunidad para causar una buena primera impresión».

			Pero yo voy aún más allá. Resulta igualmente clave que el comienzo de nuestra intervención cause una buena impresión: debe atrapar al público. Yo aconsejo comenzar siempre con una breve historia, una anécdota personal relacionada con el tema que se va a tratar, una pregunta retórica que haga reflexionar al espectador o incluso una cita de alguien de reconocido prestigio.

			Hace unos meses intervine en un congreso internacional de criminología online. El número de ponentes era elevado y cada uno de nosotros contaba con unos veinte minutos de exposición. Mi conferencia tenía por título: «La importancia de la comunicación no verbal en la detección del engaño». Justo antes de empezar pensé: «El público puede que esté algo cansado tras todas las intervenciones que me han precedido, debo comenzar con algo que les abra los ojos». 

			¿Sabes cómo empecé mi intervención? Hablando de fútbol.

			En aquellos días se estaba disputando el mundial de fútbol y pensé que podría ser una buena excusa para comenzar mi conferencia y atrapar la atención. Así es como inicié mi charla:

			«Imagina que eres el dueño de un equipo de fútbol y has fichado a Messi, a Ronaldo y a tu jugador favorito. ¿Crees que gracias a ellos ganarás todos los partidos? ¡A que no! Son jugadores importantes que van a ayudar mucho, pero no garantizan el éxito. Pues con la comunicación no verbal sucede lo mismo, es muy importante a la hora de detectar la mentira, pero no garantiza el éxito en esta misión. Buenos días, soy José Luis Martín Ovejero…».

			Seguro que algún espectador, cuando comencé, pensó: «Este se ha confundido de conferencia». Luego tuvo ocasión de comprobar que no era así. ¿Cuál era mi objetivo? Atrapar desde el primer segundo la atención de mi público.

			Me han preguntado muchas veces ¿y empezar contando un chiste o algo gracioso?

			Hay gente con gracia y otra que desgracia los chistes. ¿Dónde te incluyes? Yo soy de los segundos. Huyo de lo prefabricado, de forzar las situaciones, sobre todo de imponerme comenzar de una manera con la que no me encuentro para nada cómodo.

			El comienzo que te he comentado, el del fútbol, te aseguro que lo disfruté; y me lo pasaba mejor a cada segundo que transcurría, según me imaginaba la cara de quienes estuvieran viéndome y cómo lo iba a relacionar con mi conferencia. Así sí es eficaz, disfrutemos con lo que hacemos.

			Mi consejo es que, si empiezas con algo divertido, que resulte natural y te apetezca compartirlo. Y, ¡por Dios!, no te eches a reír a carcajadas mientras el público permanece serio, resulta un poco incómodo. Te sugiero ir observando sus reacciones y actuar en consecuencia.

			Ten en cuenta que, de momento, estás comenzando tu intervención y, si no tienes mucha experiencia, un inicio fallido puede desequilibrarte mentalmente para el resto de la exposición.

			2. Tus tres amores cuando comuniques

			Voy a hacerte una pregunta y dejaré un espacio en blanco para que reflexiones tu respuesta. Ya te adelanto que casi nadie ha dado con la correcta.

			¿Cuál crees que es el primer amor para un orador?

			La mayoría de las personas responde que el primer amor de un orador es su público. Otras se centran más en el mensaje que transmite. Todo ello resulta muy importante. Sin embargo, se olvidan del gran amor de un orador: él mismo.

			Y esto no hay que confundirlo con egoísmo o con creerse más listo que los demás, ni mucho menos; eso siempre resulta insoportable. Me refiero a que debemos querernos como personas y como comunicadores, a pesar de nuestros defectos y de nuestros errores, que de esos todos tenemos.

			También fue Oscar Wilde quien dijo: «Enamórate de ti mismo y vivirás un romance que durará toda una vida».

			El amor empieza por valorarse a uno mismo. Si yo me considero un fracaso como comunicador y llega la hora en la que tengo que comunicar, ¿cómo crees que lo voy a hacer? Mi propio complejo me puede aniquilar, limitar y, lo que es peor, frenar mis posibilidades futuras de prosperar, de hacerlo mejor cada día.

			Lo primero será querernos de verdad a nosotros mismos. Así que venga… ¡date un abrazo!

			Ahora que nos queremos a nosotros mismos y que tenemos amor para dar y regalar, se lo vamos a entregar también a las personas que van a escuchar nuestro mensaje. Ellas son el segundo amor del orador. Hay que sentir un aprecio sincero por nuestros oyentes. Ten en cuenta que te están dando lo más valioso del ser humano: su tiempo, algo que es irrecuperable. ¡Como para no quererlas!

			Jamás hay que faltar el respeto de nuestro público porque, si ninguna persona se lo merece, menos aún quienes nos están escuchando. Aunque discrepen de nuestros puntos de vista o lleguen a criticarnos, escuchemos sus opiniones y, si hay que rectificar, se rectifica; o si hay que argumentar mejor nuestras ideas, pues se hace. Siempre desde el respeto.

			Y, por fin, el tercer amor del orador es aquello que cuenta. El mensaje que vamos a transmitir nunca es secundario, se dice que «la palabra nunca regresa vacía» y es verdad; aquello que digamos va a dejar, o al menos ese debe de ser nuestro propósito, huella en las personas que nos escuchan. Es importante que nos sobre amor, tras querernos a nosotros mismos y a nuestro público, para lo que vayamos a contar.

			¿A ver si al final van a catalogar este libro como una novela romántica? Pues tanto no, pero la comunicación, como estás comprobando, es una bonita historia de amor o, más bien, un triángulo amoroso.
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			Voy a pedirte de nuevo que pongas tu mente a imaginar: entre una persona que le gusta lo que cuenta y otra que siente indiferencia o, incluso, lo detesta. ¿Quién crees que va a provocar un mayor impacto? O te lo pongo más fácil: ¿A quién preferirías tú escuchar?

			3. Lo importante no es hablar, es… comunicar

			El número de palabras no es proporcional a su importancia a la hora de comunicar y convencer.

			Hay personas que hablan mucho y, sin embargo, apenas consiguen atrapar la atención de los demás. Las hay, por el contrario, que hablando poco dejan una huella perdurable en su audiencia. 

			Ambos tipos de personas serán recordadas, las primeras por pesadas y aburridas, las segundas por inspiradoras.

			De unas se huye, a las otras se las busca.

			
			Siempre debemos tener presente que lo importante no es la cantidad, sino la calidad.

			

			La pregunta que se impone es: ¿cómo podemos ser mejores comunicadores partiendo de esta premisa?

			A continuación compartiré muchos consejos para conseguir este objetivo.

			4. Con razones y emociones se expresan los buenos oradores

			No somos seres racionales, 
somos seres emocionales que razonan.

			DANIEL LÓPEZ ROSETTI

			Los argumentos basados en números y gráficos por supuesto que pueden convencer a tus interlocutores, sobre todo en el ámbito científico. Sin embargo, si pruebas a acariciar el corazón de las otras personas (sus emociones), comprobarás que tanto tú como tu argumento os haréis inolvidables. Ya lo decía Maya Angelou: «La gente olvidará lo que dijiste, olvidará lo que hiciste, pero nunca olvidará cómo les has hecho sentir».

			Mi recomendación es combinar ambos recursos: los criterios racionales unidos a los emocionales. Lo que quiero que entiendas es que jamás hay que olvidarse de los segundos.

			Piensa en un profesor que te haya marcado en tu época de estudiante. ¿Lo recuerdas por lo bien que le salían los cálculos matemáticos o por la emoción que ponía en sus explicaciones o en el trato contigo?

			Está demostrado que cuando una comunicación se dirige a la zona más emocional de nuestro cerebro, se comprende antes, con mayor intensidad y tarda más tiempo en olvidarse; si es que se olvida, añado yo, sobre todo si la emoción ha sido muy intensa. La explicación de este hecho es que la parte emocional del cerebro es mucho más antigua que el cerebro racional. Los líderes que a lo largo de la historia de la humanidad han movilizado a la gente a actuar, por convicción, no por obediencia, han apelado siempre a las emociones más que a los argumentos lógicos.

			
			Nunca lo olvides cuando quieras incitar a actuar o a decidirse por una opción determinada, no dejes al margen ese lado emocional del cerebro. 

			

			Voy más allá, si yo tuviera que elegir entre tratar de convencer a otra persona con criterios puramente lógicos y reflexivos o acudir a su lado más emocional, en la inmensa mayoría de las ocasiones me centraría en el segundo. Verás cómo el corazón coge de la mano a la razón y se la lleva donde este haya decidido ir. Resulta que, para cuando la razón decide qué camino es el más adecuado, el corazón ya está de vuelta del que más le sedujo.
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			Veamos como ejemplo algunas frases célebres que han pasado a la posteridad:

			«Haz el amor y no la guerra», John Lennon.

			«No permitas que ningún ser humano te haga caer tan bajo como para odiarle», Martin Luther King.

			«Ojo por ojo y el mundo acabará ciego», Gandhi.

			Como podemos comprobar, todas ellas tocan nuestras emociones.

			5. Ponle pasión

			Cuando vayas a defender tu idea, hazlo con pasión. 

			Cuando hables en público, hazlo con pasión.

			Incluso cuando solo estés escuchando, hazlo con pasión.

			Pasión en el ámbito de la comunicación significa transmitir entusiasmo, compromiso y ansias sinceras de agradar.

			Es un hecho que las emociones se contagian. Si deseamos que las demás personas crean en lo que creemos, sientan lo que sentimos o estén de acuerdo con lo que pensamos, la mejor manera es comunicarlo con pasión.

			
			Disfrutemos de cada palabra, de cada frase, como si nuestra argumentación fuera la creación de una obra de arte.

			

			Como dijo Churchill: «El éxito consiste en ir de fracaso en fracaso sin perder el entusiasmo».

			6. Los tres requisitos de todo buen orador

			Brevedad. Porque nadie se ha quejado nunca de un discurso breve, pero sí de los largos. Fíjate en el lenguaje de la publicidad, nos lanzan frases cortas e impactantes porque son las que llegan fácil y rápido a nuestro cerebro y resultan sencillas de comprender. Además, se recuerdan mejor que una extensa argumentación.

			
			El mensaje siempre debe ser sencillo, fácil de entender. Está comprobado que lo que resulta complejo genera sospechas, mientras que la sencillez y la simplicidad transmiten confianza. 

			

			Naturalidad. Por mucho que admiremos a otra persona por sus dotes de comunicación, no somos esa persona, somos nosotros, con nuestras virtudes y nuestros defectos. ¿Tratar de mejorar? Por supuesto. ¿Transformarnos y no reconocernos? Jamás.


			Nunca debemos abandonar nuestra esencia. Resultar artificiales nos hará sentir incómodos con nosotros mismos y eso, quien nos observe, lo va a notar.



			¿Eso significa que comuniquemos tal cual somos sin preocuparnos por nada más que nuestra espontaneidad? Pues tampoco es eso. Conviene que mejoremos nuestra manera de expresarnos y de lanzar nuestras ideas para que cada día podemos hacerlo mejor y ser autocríticos sin desmoralizarnos, solo con un afán de mejora.

			Lo importante es perfeccionarnos sin dejar de ser nosotros mismos. 

			Esta idea es aplicable también a todos los consejos que leerás en este libro. Está bien conocerlos, pero si no te sientes bien siguiendo alguno de ellos, déjalo sin problema para otro momento o para nunca.

			Sinceridad. Contemos lo que contemos, en público o en privado, procuremos que sea verdad, que nosotros creamos en ello, que forme parte de nuestras convicciones. Eso conseguirá, en primer lugar, que lo recordemos otro día, porque si es falso, más nos vale tener muy buena memoria para no cambiar lo que hemos contado; y, en segundo lugar, porque cuando estamos convencidos de lo que decimos, toda nuestra comunicación no verbal va a ser coherente, va a sumar en poder de convicción, va a ser la mejor música que acompañe al cantante, esto es, a nosotros como oradores. 

			7. La memoria puede fallar, lo que no fallan son las ideas

			Cuando vayas a hacer una exposición pública, procura tener muy claro el orden de las ideas que compatirás.

			
			Nunca lleves memorizada tu intervención.

			

			Los nervios, un despiste, el cansancio… pueden hacer que la memoria falle y, si eso se produce, puedes encontrarte como un conductor que circula de noche por una carretera iluminada y, de repente, se apagan todas las luces, incluidas las de tu propio vehículo. Las ideas nunca fallan, pero un orden determinado de palabras sí se te puede olvidar.

			Las fases que sigo para mis intervenciones y que, por tanto, te recomiendo son las siguientes:

			1. Prepara bien tu intervención.

			2. Crea tu plan de puntos a tratar y ordénalos.

			3. Anótalos en una ficha.

			4. Ensaya.

			5. Y haz la exposición sabiendo que es tu obra y son tus ideas.

			8. Nunca la palabra antes que el pensamiento

			Cuidado con coger demasiada velocidad cuando hablemos, hasta el punto de pensar después lo que hemos dicho antes.

			
			Una vez dichas, las palabras no se las lleva el viento, sino que quedan ahí para bien o para mal.

			

			En las cuestiones importantes es muy recomendable reflexionar e incluso planificar aquello que vamos a decir y cómo lo vamos a hacer.

			Estas situaciones suelen ocurrir con más frecuencia a personas muy extrovertidas con tendencia a hablar deprisa. Si es tu caso, en aquellos momentos en los que lo que digas pueda tener una gran transcendencia…, sigue el consejo popular y «cuenta hasta diez».

			9. No interrumpas tus frases

			¿Conoces a alguien que cuenta las cosas de esta manera?

			«Ayer iba por el campo paseando y no te imaginas la televisión que me he comprado, menudo calor que hace, y bueno, ya veremos quién gana la Liga de fútbol».

			Qué locura, ¿verdad?

			Es muy molesto tratar de charlar con alguien que no concluye las frases y, con ello, los temas.

			Si después de haber estado con alguien así nos preguntaran: «¿De qué habéis hablado?», seguramente nos resultaría complicado responder y lo más fácil es que pensásemos: «De mucho y de nada a la vez».

			
			Seamos conscientes de las frases que comenzamos y procuremos acabarlas, dando todo el contenido que pretendíamos a quien nos escucha.

			

			10. Que la comunicación no verbal sea tu mejor música

			La comunicación no verbal es un elemento clave, tanto a la hora de comunicar con eficacia como para convencer y persuadir. Si nuestro mensaje verbal y no verbal coinciden, todo es perfecto. El problema surge cuando no se produce esa armonía.


			En caso de que exista contradicción entre lo que nuestras palabras dicen y lo que expresa nuestra comunicación no verbal, la ciencia es contundente: nuestros oyentes se fiarán más del mensaje no verbal. 



			Imagina la siguiente conversación con un amigo que lleva un tiempo comportándose de manera extraña contigo:

			—¿Te pasa algo?

			—No, nada.

			Si esas dos palabras tan claras van acompañadas de una cara de enfado y una mirada que te evita, ¿qué te creerás, lo que dice o lo que se deduce por cómo lo dice?

			[image: ]

			La comunicación no verbal del ser humano lanza señales a través de diferentes medios:

			• El rostro

			• La mirada

			• Los gestos

			• El movimiento

			• Las posturas

			• Las distancias

			• El tacto

			• La apariencia

			• Las reacciones fisiológicas

			Me gusta comparar a la persona cuando comunica con un cantante (el mensaje verbal) acompañado de su grupo musical (la comunicación no verbal). Cuando un orador siente lo que dice, su público percibe la armonía perfecta de la letra con su música; sin embargo, cuando hay contradicciones entre comunicación verbal y no verbal, es como si el cantante estuviese interpretando una canción y los músicos tocaran otra melodía diferente. En tal caso, el público pensará que algo falla, lo que llevado a nuestra materia significará que el comunicador resultará poco fiable.

			A continuación vayamos a algunos consejos específicos de cada canal de comunicación. 

			11. El rostro

			Tal y como comenté en mis dos libros anteriores, Tú habla que yo te leo (Aguilar, 2019) y Miénteme… si te atreves (Aguilar, 2021), el rostro humano es el principal reflejo de las emociones de las personas.

			El rostro es el canal de comunicación no verbal más importante porque es el más automático y fiable. Cuando nuestro cerebro siente una emoción con intensidad, nuestro rostro siempre nos va a delatar sin que ni siquiera nos demos cuenta de ello, ya que sus movimientos están provocados por activaciones musculares involuntarias. Estos movimientos involuntarios que duran menos de un segundo se denominan microexpresiones y, su detección, aunque difícil debido a la rapidez con la que se producen, es una de las fuentes de información más veraces sobre las emociones que pasan por el cerebro de quien las emite.

			La ciencia coincide en considerar que las emociones de alegría, tristeza, ira, sorpresa, asco y miedo son universales (da igual la cultura) e innatas (desde que nacemos). Algunos estudios también incluyen el desprecio, entendido como un sentimiento íntimo de superioridad.

			
			Es importante que, cuando contamos algo, sintamos aquello que decimos, para que quienes nos observan vean una total coherencia comunicativa. De esta manera, ganará el mensaje en su poder de persuasión.

			

			Cuando ocurre lo contrario, lo más fácil es que no nos crean. Imagina que alguien te dice: «Pobre Manolo, qué pena me da, le han despedido, con lo buen trabajador que era». Y en el rostro de quien nos cuenta la noticia, en vez de ver tristeza (que sería lo coherente), lo que vemos es una sutil sonrisa. ¿Qué pensarías? 
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convencer.
(Del lat. convincére).
1. tr. Incitar, mover con razones a alguien a hacer algo o a mudar de dictamen o de comportamiento. U. t.c. prnl.
2. tr. Probar algo de manera que racionalmente no se pueda negar. U. t.c. prnl.
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persuadir.
(Del lat. persuadére).

1. tr. Inducir, mover, obligar a alguien con razones a creer o hacer algo. U. t.c.prnl.
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