SALUD

LAS CLAVES DE LA SEDUCCION

¢Qué debemos saber para ligar con éxito?

DAVID SANCHEZ TERUEL- PSICOLOGO

iSon tantos los elementos
que se harajan en el arte de la
seduccion!, 1.a mirada, 1a son-
risa. la gracia natural, los ges-
tos, el vestuario, la coqueteria
y el galanteo, el juego entre el
pudor v el impudor... Sin embar-
go, 1a técnica del flirteo sigue
siempre unas pautas precisas
que son casi universales. En
una investigacion realizada, al
respecto, por la antropdloga es-
tadounidense Hellen Fisher so-
bre 62 comunidades distintas
llegé a la conclusién de que per-
sonas de lugares tan diferentes
como la selva del Amazonas, los
cafés de Paris o las estepas de
Manchuria flirtean con la mis-
ma gama de expresiones. La
mis fuerte e importante de ellas
reside en la mirada, yva que el
contacto visual actia sobre un
lugar primitive de la conciencia
humana que activa una de nues-
tras emociones bisicas: aproxi-
marse o retroceder. Por lo tan-
to, no son los genitales, el co-
razén o el cerebro los érganos
de arranque de todo romance,
sino los njos. El Instituto Max
Planck de Munich efectué va-
rias investiga-
ciones sobre
este aspecto, y

etc.,... evitando ser pesados/as
si comprobamos que nuestro/a
partener no estd muy interesa-
do/a. Simultdneamente hay que
intercambiar =efiales np verba-
les de interés: maver la boca o
los njos de una determinada for-
ma, mirar a los ojos del/a com
pafero/a (pero no durante un
tiempo muy prolongado), son-
refr frecuentemente y estar
muy positivo/a a la hora de dar
opiniones.

Dentro de los aspectos mds
importantes a la hora de tener
més 0 menos éxito en las rela-
ciones interpesonales encontra-
remos los siguientes:

Atractivo Fisico y Edad: Se
ha comprobado que lo que real-
mente hace para el hombre que
una mujer sea mas atractiva o
no, depende principalmente de
la simetria en la cara, sin6nimo
de helleza y salud, asi como de
edad, sin embargo, en las muje-
res al contrario de los hombres,
la edad no juega un papel prio-
ritario; los puntos clave residen
en la habilidad verbal (principal-
mente el tono de voz, su madu-
rez (principalmente para el

afrontamiento de si-
_____ tuaciones problema-
ticas), su simpatia
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maras. Los psi-
cologos investi-
gadores comprobaron que los
treinta primeros segundos son
decisivos: si en este tiempo no
se establece contacto visual, es
que ya no va a pasar nada. Y es
que, atin antes de intercambiar
la primera palabra, hombres y
mujeres se gustan con la mira-
da.

Es en esta fase cuando se
prepara el ritual de la conquis-
ta: el hombre muestra su inte-
rés colocfindose abiertamente
delante de ella, mientras que la
mujer indica estar interesada en
el didlogo con gestos como to-
carse el pelo, pasarselo por de-
trés de la oreja o mostrar el per-
fil de su pecho. Generalmente
buscan alguna circunstancia co-
min para comentar, por ejem-
plo una tercera persona que
ambos conozcan u otre tipo de
cuestiones intrascendentes.
Iniciada la conversacidn, es fun-
damental presentarse e intere-
sarse por aspectos que a la otra
persona le interesen (da igual si
a nosotros no), intercalar expre-
siones de refuerzo y que deno-
ten vitalidad y optimismo y, so-
bre todo, mostrar mucho inte-
rés por lo que la otra personale
gusta, desea o no, aficiones,

constituye un im-
portante «gancho»
para atraer a los demés, pero a
partir de ahi es preciso que la
persona atractiva posea las ha-
bilidades necesarias para man-
tener aquellas relaciones que
han conseguido entablar ficil-
mente. Si no lo hace perderd su
posicién de ventaja que ha con-
seguido entablar fécilmente, Si
no lo hace perderd su posicién
de ventaja de la que parte, en
beneficio de aquellas personas
que poseen un mejor nivel de
habilidad y competencia social,
quienes, a la postre, acaban por
ser consideradas mucho més
atractivas.

Habilidades Conversaciona-
les para la seduccidn:

Inicio: El inicio de la conver-
sacién requiere tomar algin
tipo de iniciativa, realizando co-
mentarios verbales como los si-
guientes: Saludar y hacer una
autopresentacion, realizar algtn
comentario sobre la situacién o
la actividad que se estd llevan-
do a cabo, hacer algin cumpli-
do, realizar una invitacién u
ofrecerle algo, compartir algu-
na experiencia, opinién, o sen-
timiento (siempre y cuando su-
pongamos que es el mismo que
tiene él/ella).
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Mantenimiento: Conlleva al
que las personas sean capaces
de adoptar (de forma intercala-
da y en intervalos minimos de
tiempo) tanto el rol del que es-
cucha como el del que habla. E1
escuchar no s6lo consiste en
comprender correctamente lo
que dice la otra persona, sino
también en demostrarselo:
asentir con la cabeza, sonreir
(cuando sea oportuno), mostrar
expresion facial de atencidn, ha-
cer preguntas, reforzar, parafra-
sear, evitar silencios inoportu-
nos, etc... Las personas con ma-
yores habilidades para ligar, al
conversar tienden a tener mas
contacto ocular, sonrfen con

mayor frecuencia, gesticulan y
cambian m4s de postura, se ma-
nifiestan mds afectuosos/as (por
medio del rostro, mirada, tacto,
etc...) Por el contrario, no tie-
nen interrupciones, expresan
opiniones negativas o revelacio-
nes excesivamente fntimas, de-
jan que se produzcan largos si-
lencios (entre 8 y 10 segundos)
o hablan durante un liempo ex-
cesivo o muy corto.
Finalizaci6n: Las personas
que mantienen un mayor nime-
ro de relaciones lienen a ser mas
habiles a 1a hora de finalizar los
encuentros, va que si realmente
tienes interés en volver a ver al
otro, cierra tus conversaciones
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planificando un encuentro futu-
ro, esto es, concertando una
proxima cita. Para conseguirlo
serfa recomendable que tuvieras
en cuenta las siguientes reco-
mendaciones: expresa de forma
explicita el deseo de quedar en
més ocasiones, estd atento/a si
la otra persona también lo desea,
planifica el encuentro (dar indi-
cios sobre la actividad a realizar
y proponer dia, hora y lugar con-
cretos).

Si el intento de quedar en un
future es rechazado lleva prepa-
rada y sugiere alguna otraalter-
nativa (otro dia u otra actividad,
etc.) y si ain asi eres rechaza-
do/a, simplemente no insistas.
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