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PROLOGO

VEO LO QUE ESTAS
PENSANDO

El hombre permanecia sentado estoicamente en un
extremo de la mesa, escogiendo con cuidado sus
respuestas a las preguntas del agente del FBI. No se le

consideraba uno de los principales sospechosos en el caso
de asesinato. Su coartada era creible y parecia sincero; sin
embargo, el agente siguid presionandolo. Con el
consentimiento del sospechoso, le plantearon una serie de
preguntas sobre el arma homicida:

«Si hubiera cometido este crimen, ¢habria usado una
pistola?».

«Si hubiera cometido este crimen, ¢habria usado un
cuchillo?».

«Si hubiera cometido este crimen, ¢habria usado un
punzoén para picar hielo?».

«Si hubiera cometido este crimen, ¢habria usado un
martillo?».



Una de las armas, el punzon, era la que realmente se
habia empleado para cometer el homicidio, pero esta
informacién no se habia hecho publica. Por consiguiente,
sOlo el asesino sabia qué objeto era la verdadera arma
utilizada. El agente del FBI observaba al sospechoso con
atencién mientras recitaba la lista de armas. Cuando
menciond el punzén, el hombre bajé los parpados con
fuerza y los mantuvo en esa posicién hasta que se nombré
la siguiente arma. En ese instante, el agente comprendio la
importancia del gesto de los parpados que acababa de
captar y, a partir de ese momento, aquel sospechoso sin
relevancia se convirtié en la principal persona de interés en
la investigacion. Mas tarde confeso.

Un nuevo éxito de Joe Navarro, un ser humano
excepcional que, ademds de desenmascarar al asesino del
punzén, ha contribuido a la captura de muchisimos
delincuentes, entre ellos «importantes espias», a lo largo
de una distinguida carrera de veinticinco anos en el FBI.
¢Coémo lo hizo? Si le preguntaras, te diria tranquilamente:
«Se lo debo al hecho de ser capaz de interpretar a la
gente».

Joe se ha pasado toda su vida profesional estudiando,
refinando y aplicando la ciencia de la comunicacion no
verbal —las expresiones faciales, los gestos, los
movimientos fisicos (cinésica), la distancia corporal
(proxémica), el contacto (héaptica), las posturas e, incluso,
la indumentaria— para descifrar qué esta pensando la
gente, qué pretende hacer, y si lo que dice es verdadero o



falso. Estas no son buenas noticias para los delincuentes,
terroristas y espias, quienes, bajo su atento escrutinio,
normalmente emiten senales corporales no verbales
(«indicios») mas que suficientes para hacer transparentes y
detectables sus pensamientos y sus intenciones.

Pero si son muy buenas noticias para ti, lector, porque es
precisamente de ese conocimiento del que Joe se sirvio
para convertirse en experto «cazaespias», «detector de
mentiras humano» e instructor del FBI. Es el conocimiento
que te ayudara a comprender mejor los sentimientos, los
pensamientos y las intenciones de las personas que te
rodean. Como escritor y docente de renombre, Joe te
ensefiara a observar como un experto, a detectar y
descifrar los comportamientos no verbales de los demas
para que puedas relacionarte con ellos de un modo mas
satisfactorio. @ Estos conocimientos enriqueceran vy
ampliaran tu vida tanto en el ambito personal como en el
profesional.

Hace apenas quince anos, muchas de las ensenanzas que
Joe compartird contigo en este libro no eran reconocidas
por la comunidad cientifica. Sélo a través de los mas
recientes avances en la tecnologia del escaner cerebral y
en la captacion de imagenes cerebrales, los cientificos han
sido capaces de establecer la validez de los
comportamientos que Joe describira. Basandose en los
ultimos descubrimientos en psicologia, neurobiologia,
medicina, sociologia, criminologia y antropologia, ademas
de su cuarto de siglo de experiencia en la comunicacion no



verbal como agente especial del FBI, Joe esta
excepcionalmente cualificado para ayudarte a comprender
este arte.

Su pericia ha sido reconocida por todo el mundo. Ademas
de aparecer asiduamente en programas como NBC’s Today
Show, CNN Headline News, Fox Cable Newsy ABC’s Good
Morning America,continia impartiendo seminarios sobre
comunicacion no verbal para el FBI y la CIA, asi como para
otros cuerpos de los servicios de inteligencia. También
ofrece asesoramiento a las empresas de la banca y los
seguros, y a importantes bufetes de abogados de Estados
Unidos y de otros paises. Ademas, imparte clases en la
Universidad Saint Leo y en varias facultades de medicina
de Estados Unidos, donde su peculiar vision de la
comunicacion no verbal ha encontrado una gran acogida
entre el publico, y también entre los médicos que desean
diagnosticar a sus pacientes con mayor rapidez y precision.
La combinacion de sus habilidades académicas y sus
credenciales profesionales, unida a su magistral analisis de
la comunicacién no verbal en situaciones de la vida real en
las que hay mucho en juego, lo ha colocado en la
vanguardia de este interesante campo, como descubriras
en este libro.

Después de trabajar con Joe, asistir a sus seminarios y
poner en practica sus ideas en mi propia vida, creo
firmemente que el material que se presenta en estas
paginas supone un importante avance en la comprension
del ambito no verbal. Digo esto en calidad de psicélogo



cualificado, que se involucro en este proyecto de escritura
porque le entusiasmo el innovador trabajo de Joe en el uso
del conocimiento cientifico sobre la comunicacién no verbal
a fin de alcanzar objetivos profesionales y éxito personal.

También me impresiona su enfoque prudente y razonado.
Por ejemplo, a pesar de que la observacion de la
comunicacién no verbal nos permite obtener una
«interpretaciéon precisa» de los diferentes tipos de
comportamiento, Joe nos advierte que usar el lenguaje
corporal para detectar el engano es una tarea
especialmente dificil y que siempre implica un desafio. Este
punto de vista, rara vez reconocido por los legos en la
materia o por los responsables del orden publico, sirve
como recordatorio critico y permanente de que debemos
tener mucho cuidado a la hora de afirmar que una persona
es sincera o no, basandonos en su comportamiento no
verbal.

A diferencia de muchos otros libros sobre conducta no
verbal, la informacién presentada aqui se basa en hechos
cientificos y en descubrimientos probados sobre el terreno,
y No en opiniones personales y especulaciones elaboradas
desde un despacho. Ademas, el texto subraya lo que otras
obras publicadas sobre el tema a menudo ignoran: la
importante funcién que desempena el sistema Iimbico en el
cerebro humano a fin de comprender y usar los impulsos no
verbales con eficacia.

Tu puedes dominar el lenguaje silencioso del cuerpo.
Tanto si estudias el comportamiento no verbal para tener



éxito en el trabajo, como si sdlo lo haces para llevarte
mejor con los amigos y la familia, este libro esta hecho para
ti. Sin embargo, para dominarlo tendras que estudiar
detenidamente los capitulos que se te presentan a
continuacion, ademas de comprometerte a invertir tiempo y
energia en el aprendizaje y la aplicacion de las ensefnanzas
de Joe en tus rutinas diarias.

Interpretar a las personas de un modo exitoso,
aprendiendo, descifrando y estudiando el comportamiento
no verbal para predecir sus acciones, es una tarea que bien
merece tu atencion y que ofrece abundantes recompensas
por el esfuerzo invertido. Asi que planta los pies
firmemente en el suelo, pasa la pagina y preparate para
aprender a reconocer esas importantes senales no verbales
que Joe te ensenarda. No necesitaras mucho tiempo para
descubrir, con una simple mirada, que el cuerpo habla y tu
lo entiendes.

Doctor Marvin Karlins
10 de abril de 2007
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CAPiITULO 1

COMO DOMINAR LOS SECRETOS DE LA
COMUNICACION NO VERBAL

Siempre que doy clases sobre el lenguaje corporal, me
hacen invariablemente esta pregunta: «Joe, ¢qué hizo
que, en un primer momento, te interesaras en el estudio

de la comunicacién no verbal?». La verdad, no fue algo que
yo hubiera planeado hacer, ni tampoco el resultado de una
gran fascinacién por el tema. Se traté de algo mucho mas
practico que eso, fue un interés nacido de la necesidad de
adaptarme con éxito a un estilo de vida totalmente nuevo. A
los ocho anos, llegué a Estados Unidos como exiliado
cubano. Llegamos pocos meses después de la invasion de la
bahia de los Cochinos y, sinceramente, pensé que tan solo
nos quedariamos durante un breve periodo de tiempo,
como refugiados.

Al principio, sin saber inglés, hice lo que hacen los miles
de inmigrantes que llegan a este pais. Aprendi enseguida
que, para adaptarme a mis nuevos companeros de colegio,
tendria que ser consciente -y tenerlo en cuenta- del «otro»



lenguaje que habia a mi alrededor, el lenguaje del
comportamiento no verbal. Descubri que era un lenguaje
que yo podia traducir y comprender de inmediato. En mi
joven mente, veia el cuerpo humano como una especie de
valla publicitaria que transmitia (o anunciaba) lo que una
persona pensaba, a través de sus gestos, expresiones
faciales y movimientos. Con el tiempo, evidentemente,
aprendi a hablar inglés e incluso perdi cierto dominio del
espanol, pero nunca olvidé el lenguaje no verbal. Asi fue
como descubri, a una edad temprana, que siempre podia
confiar en la comunicacion no verbal.

Aprendi a usar el lenguaje corporal para descifrar lo que
mis companeros de clase y mis profesores intentaban
comunicarme, y para saber cédmo se sentian respecto a mi.
Una de las primeras cosas que noté es que los alumnos y
los profesores a los que yo verdaderamente les caia bien
alzaban (o arqueaban) las cejas cuando me veian entrar en
clase. Por otra parte, aquellos que no eran muy amables
conmigo entornaban levemente los o0jos cuando yo
aparecia, un gesto que, una vez observado, nunca se olvida.
Enseguida empecé a usar esta informacion no verbal, como
muchos otros inmigrantes han hecho, para valorar y
entablar amistades, para comunicarme a pesar de la
barrera del idioma, para evitar a enemigos y cultivar
relaciones sanas. Muchos anos después, usaria estos
mismos gestos de los ojos para resolver delitos como
agente especial en la Oficina Federal de Investigacion (FBI)
(ver recuadro 1).



Basandome en mi experiencia, mi educaciéon y mi
formacién, quiero ensenarte a ver el mundo como lo hace
un experto del FBI en comunicacién no verbal: como un
entorno vivido y dinamico en el que toda relacién humana
resuena con informacién, y como una oportunidad de usar
el lenguaje silencioso del cuerpo para enriquecer tus
conocimientos sobre lo que piensa, siente y quiere hacer la
gente. Usar este conocimiento te ayudara a destacar entre
los demas. También te protegera y te proporcionara una
vision del comportamiento humano hasta ese momento
oculta.

Recuadro 1: EN UN ABRIR Y CERRAR DE OJOS

El «bloqueo visual» es una conducta no verbal que
puede producirse cuando nos sentimos amenazados o
no nos gusta lo que vemos. Entornar los ojos (como en
el caso ya descrito anteriormente de mis companeros
de clase) y cerrarlos o taparlos son acciones que han
evolucionado con el objetivo de proteger al cerebro,
evitando que éste «vea» imagenes no deseadas, y para
comunicar nuestro desprecio a los demas.

Como investigador, utilicé los gestos de bloqueo
visual para ayudar en la investigacion del tragico
incendio de un hotel en Puerto Rico que se cobro
noventa y siete vidas. Un guardia de seguridad atrajo
de inmediato las sospechas porque el fuego se inicié en




la zona que él tenia asignada. Uno de los métodos que
utilizamos para determinar que no tuvo nada que ver
con el inicio del fuego fue formularle algunas preguntas
muy especificas como ddénde se encontraba antes de
gue se declarara el incendio, donde estaba cuando éste
se produjo y si fue él quien lo provocd. Después de cada
pregunta, yo observaba su rostro en busca de algun
signo evidente de bloqueo visual, y éste sbélo aparecié
cuando se le pregunté donde se encontraba antes de
gue se iniciara el fuego. Curiosamente, no parecia
sentirse molesto con la pregunta «jProvocd usted el
incendio?». Esto me indic6 que la verdadera cuestién
era donde se hallaba en el momento del siniestro, no su
posible participacién en él. Los investigadores a cargo
del caso le formularon mas preguntas sobre este tema
y, finalmente, reconocié que abandond su puesto para ir
a ver a su novia, que también trabajaba en el hotel. Por
desgracia, mientras se ausentd, unos pirdmanos
entraron en el area que él deberia haber estado
vigilando e iniciaron el incendio.

En esta ocasion, el gesto de blogueo visual del
guardia nos dio la pista que necesitdbamos para seguir
una linea de investigacion que, finalmente, permitié
resolver el caso. Al final, fueron detenidos y condenados
tres pirébmanos responsables del tragico incendio. Si
bien es cierto que la negligencia del guardia de
seguridad fue deplorable y que el hombre sentia una
tremenda culpa, él no era, sin embargo, el incendiario.




:QUE ES EXACTAMENTE LA
COMUNICACION NO VERBAL?

La comunicacién no verbal, a menudo denominada
comportamiento no verbal o lenguaje corporal, es un medio
de transmisién de informacion, al igual que la palabra
hablada, que se lleva a cabo a través de expresiones
faciales, gestos, contacto (haptica), movimientos fisicos
(cinésica), posturas, ornamentacién corporal (ropas, joyas,
peinado, tatuajes, etc.), e incluso tono, timbre y volumen de
voz (mas que el contenido hablado). Los comportamientos
no verbales constituyen, aproximadamente, entre el 60 y el
65% de toda la comunicacion interpersonal y, en algunas
ocasiones, como por ejemplo durante el acto sexual,
pueden llegar a constituir el 100% de la comunicacién
entre la pareja (Burgoon, Buller y Woodall, 1994, 229-285).

Este tipo de comunicacién también puede revelar los
verdaderos pensamientos, sentimientos e intenciones de
una persona. Por esta razén, las conductas no verbales
reciben también el nombre de indicios (nos hablan del
verdadero estado de animo del individuo). Debido a que la
gente no siempre es consciente de que estd comunicandose
no verbalmente, el lenguaje corporal a menudo es mas
sincero que las afirmaciones verbales, las cuales se pueden
construir conscientemente para alcanzar ciertos objetivos
(ver recuadro 2).

Siempre que la observaciéon del comportamiento no
verbal de una persona te ayude a comprender sus



sentimientos, intenciones y acciones, o te aclare sus
palabras, habras descodificado y usado con éxito este
medio silencioso.

USAR LA CONDUCTA NO VERBAL PARA
MEJORAR TU VIDA

Los investigadores han llegado a la conclusion de que
aquellos que pueden leer e interpretar la comunicacién no
verbal, y que son capaces de percibir como los ven los
demas, disfrutan de un mayor éxito en la vida que las
personas que carecen de esta habilidad (Goleman, 1995,
13-92). El objetivo de este libro es ensenarte a observar el
mundo que te rodea y a determinar el significado de los
gestos no verbales en cualquier situacion. Este poderoso
conocimiento mejorard tus relaciones personales vy
enriquecera tu vida del mismo modo que ha enriquecido la
mia.

Recuadro 2: UN GESTO VALE MAS QUE MIL
PALABRAS

Un memorable ejemplo de coémo el lenguaje corporal
puede ser en ocasiones mas veraz que el lenguaje
verbal es el de la violaciéon de una joven en la reserva




india de Parker, en Arizona. Se hizo venir a un
sospechoso para interrogarlo. Sus palabras sonaban
convincentes y su relato era coherente. Afirmaba que
no habia visto a la victima y que, aunque era cierto que
habia paseado por el campo, se habia limitado a andar
junto a una hilera de alamos, habia girado a la izquierda
y luego habia caminado directamente hacia su casa.
Mientras mis colegas tomaban notas de lo que
escuchaban, yo mantuve los ojos fijos en el sospechoso
y observé que, cuando explicaba que habia girado a la
izquierda y se habia ido a casa, su mano indicaba hacia
la derecha, que era exactamente la direccién que
llevaba al lugar de la violaciéon. Si no lo hubiera
observado, no habria captado la discrepancia entre su
comportamiento verbal («Fui hacia la izquierda») y el no
verbal (la mano que indicaba hacia la derecha). Pero, en
cuanto lo vi, sospeché que estaba mintiendo. Asi que
esperé un rato, luego volvi a enfrentarme a él y, al final,
confesd.

Uno de los aspectos mas fascinantes sobre la
comprension de la conducta no verbal es su aplicabilidad
universal. Funciona en cualquier lugar donde hayan
relaciones humanas. Los gestos no verbales estdn en todas
partes y son fiables. Una vez sepas qué significa un tipo
especifico de comportamiento no verbal, puedes usar esa
informacién en una gran diversidad de circunstancias
diferentes y en todo tipo de entornos. De hecho, es dificil
relacionarse de un modo eficaz sin los gestos no verbales.



Si alguna vez te has preguntado por qué en la era de los
ordenadores, los mensajes de texto, los correos
electrénicos, los teléfonos y las videoconferencias, la gente
aun toma aviones para asistir a reuniones, te diré que esto
se debe a la necesidad de expresar y observar la
comunicacion no verbal cara a cara. Nada supera al hecho
de ver los gestos no verbales de cerca y en persona. ¢Por
qué? Porgue los gestos no verbales son poderosos y tienen
significado. Ademas, lo que aprendas en este libro, podras
aplicarlo a cualquier situacién y a cualquier circunstancia.
A continuacion, tienes un buen ejemplo de esto (recuadro
3):

Recuadro 3: UN DOCTOR QUE JUEGA CON
VENTAJA

Hace unos meses, imparti un seminario a un grupo de
jugadores de péguer sobre coémo usar el
comportamiento no verbal para leer las manos de sus
oponentes y ganar mas dinero en el juego. Como el
péguer hace hincapié en los faroles y el engafno, los
jugadores estaban muy interesados en ser capaces de
interpretar los gestos de sus contrincantes. Para ellos,
descifrar la comunicacion no verbal es fundamental.
Fueron muchos los que agradecieron los conocimientos
recibidos; sin embargo, lo que mas me sorprendié fue la
cantidad de participantes que fue capaz de entender el




valor de comprender y usar el comportamiento no
verbal mas alld de la mesa de poquer.

Dos semanas después del seminario, recibi un correo
electronico de uno de los participantes, un médico de
Texas. «Lo mas asombroso -me escribié- es que lo que
aprendi en su seminario también me ha ayudado en mi
consulta. Los gestos no verbales que nos enseid para
gue interpretaramos a los jugadores de poquer me han
ayudado a interpretar también a mis pacientes. Ahora
puedo percibir cuando estan incoémodos, cuando se
sienten seguros o cuando no estan siendo totalmente
sinceros». El mensaje de este doctor habla de la
universalidad de los gestos no verbales y de su valor en
todas las facetas de la vida.

DOMINAR LA COMUNICACION NO
VERBAL REQUIERE UN ACUERDO
PREVIO

Estoy convencido de que cualquier individuo con una
inteligencia normal puede aprender a usar la comunicacion
no verbal para superarse. Lo sé porque, durante las ultimas
dos décadas, he ensenado a miles de personas, como tu, a
descifrar con éxito el comportamiento no verbal y a usar
esa informacién para enriquecer tanto sus vidas, como las
de sus seres queridos y también para alcanzar sus objetivos
personales y profesionales. Sin embargo, para lograr esto,



tu y yo tenemos que establecer un acuerdo de trabajo en el
que cada uno aporte algo significativo.

Los diez mandamientos para observar y
descifrar con éxito la comunicacion no verbal

Interpretar a la gente con éxito, captando la informacion
no verbal a fin de evaluar sus pensamientos, sentimientos e
intenciones, es una habilidad que requiere una practica
constante y un entrenamiento adecuado. A fin de ayudarte
en ese entrenamiento, voy a darte algunas directrices o
mandamientos importantes, que te serviran para maximizar
tu efectividad en la interpretacién de los gestos no
verbales. Cuando incorpores estas directrices a tu vida
diaria y las conviertas en parte de tu rutina, pronto
llegaran a ser algo instintivo para ti y no necesitaras
dedicar a esta actividad casi ningin pensamiento
consciente. Es muy parecido a aprender a conducir.
¢Recuerdas la primera vez que lo intentaste? Si eres como
yo, estarias tan preocupado por dirigir el vehiculo que te
debidé resultar muy dificil centrarte en tus movimientos
dentro del coche y, al mismo tiempo, también en lo que
sucedia fuera, en la carretera. Solo cuando te sentiste
comodo tras del volante fuiste capaz de ampliar tu foco de
atencion para abarcar todo el entorno de la conduccidn,
¢no es asi? Pues lo mismo sucede con el comportamiento
no verbal. Una vez que dominas la mecdnica de la
comunicacion no verbal de una manera eficaz, ésta se



convierte en algo automatico y, entonces, puedes centrar
toda tu atencion en descifrar el mundo que hay a tu
alrededor.

Primer mandamiento: Sé un buen observador
de tu entorno

Este es un requisito fundamental para cualquiera que
desee descifrar y usar la comunicacion no verbal.

Imagina que intentas escuchar a alguien con tapones en
los oidos. No podrias oir el mensaje y se te escaparia lo que
dijera. Por lo tanto, jlos oyentes mas atentos no van por ahi
con tapones en los oidos! Sin embargo, si es cierto que, en
lo referente al silencioso lenguaje del comportamiento no
verbal, parece como si muchas personas llevaran una
venda en los o0jos, por lo ajenas que estdan a las senales
corporales que se producen a su alrededor. Piensa en ello.
De la misma manera que escuchar con atencién es de vital
importancia para comprender las afirmaciones verbales,
observar con atencién es esencial para comprender el
lenguaje corporal. jAlto! No pases de largo esta frase para
continuar leyendo como si nada. Lo que dice es
fundamental. La observacion coordinada (consciente) es
absolutamente esencial para interpretar con éxito a la
gente y detectar sus indicios no verbales.

El problema es que la mayoria de las personas se pasa la
vida viendo, pero no mirando, o como dijo Sherlock
Holmes, el meticuloso detective inglés, a su compainero, el
doctor Watson: «Tu ves, pero no observas». Por desgracia,



la mayor parte de los individuos ven su entorno con el
minimo esfuerzo observacional. Dichas personas son ajenas
a los sutiles cambios que ocurren en su mundo. No son
conscientes del rico tapiz de detalles que los rodean, como
el sutil movimiento de la mano o del pie de alguien, el cual
podria desvelar sus pensamientos o intenciones.

De hecho, varios estudios cientificos han demostrado
que, en general, la gente no es buena observadora de su
mundo. Por ejemplo, es famoso el caso de un hombre que
se disfrazd de gorila, pasdé por delante de un grupo de
estudiantes mientras se desarrollaban otras actividades y
ila mitad de los estudiantes ni siquiera vio al gorila!
(Simons y Chabris, 1999, 1059-1074).

Los individuos con una pobre capacidad de observacion
carecen de lo que los pilotos llaman «conciencia del
entorno», es decir, la capacidad de saber dénde estd uno en
todo momento. No tienen una imagen mental sélida de lo
que estd sucediendo exactamente a su alrededor, ni
siquiera delante de ellos. Pideles que entren en una
habitacién llena de gente, dales la oportunidad de que
echen un vistazo, y luego diles que cierren los o0jos y
expliquen lo que han visto. Su incapacidad para recordar
hasta las caracteristicas mas evidentes de la estancia te
dejara atonito.

A menudo nos encontramos con alguien o leemos sobre
alguien a quien los acontecimientos de la vida siempre le
toman por sorpresa. Las quejas de estas personas son casi
siempre las mismas:



«Mi mujer acaba de pedirme el divorcio. No tenia ni idea
de que fuera infeliz en nuestro matrimonio».

«El orientador del colegio me dijo que mi hijo lleva
consumiendo cocaina desde hace tres afos. Me cogid de
sorpresa que tuviera un problema con las drogas».
«Estaba discutiendo con ese tipo y, de repente, me dio un
punetazo a traicion. No lo vi venir».

«Pensaba que mi jefe estaba bastante contento con mi
rendimiento en el trabajo. No tenia ni idea de que iba a
despedirme».

Este es el tipo de afirmaciones que hacen los hombres y
las mujeres que no aprendieron a observar el mundo que
los rodea de un modo eficaz. Aunque la verdad es que esto
no es sorprendente porque, al fin y al cabo, en nuestro
desarrollo de ninos a adultos, en ningiin momento se nos
ensena a observar las pistas no verbales de los demas. No
hay asignaturas en la escuela primaria, el instituto o la
facultad en las que se aprenda a tener conciencia del
entorno. Si tienes suerte, aprendes por ti mismo a ser mas
observador. En caso contrario, te pierdes una increible
cantidad de informacion util que podria ayudarte a evitar
problemas y a hacer tu vida maés satisfactoria, ya sea con
tus amigos, en el trabajo o con la familia.

Afortunadamente, la observacién es una habilidad que se
puede aprender. No tenemos que vivir con una venda en los
ojos. Es mas, como es una habilidad, podemos desarrollarla
con la practica y el entrenamiento adecuados. Si observar
no se te da muy bien, no te desesperes. Si estas dispuesto a



