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EN BREVE: Te invito a observar la imagen que tienes a continuacién. El consgjo es claro: s a la hora de
comunicarte con los demas piensas en qué decir para acertar en tu estrategia de comunicacion, empieza mejor
por pensar en cdmo decirlo y la postura corporal que vas a adoptar para demostrar predisposicion hacia tu
audiencia, ya sea una persona o varias, y asi conseguir causar una buena primeraimpresion y saber mantenerla
durante tu interaccion con la misma.

Pero ¢por qué suele ser mas importante el como decimos el mensgje y nuestra postura que nuestras palabras?
Pues, porque nuestro hemisferio derecho del cerebro capta mucho més rapido que e izquierdo (parte
encargada de la comprensién del lenguaje) nuestro tono y nuestra postura y, por tanto, al centro logistico del
cerebro de nuestro interlocutor, es decir, a cerebro que se encarga de descifrar |0os mensajes (cerebro limbico
o emocional), llega antes laimagen y nuestra tonalidad que las palabras, por 1o que se habra hecho unaidea de
nuestras intenciones antes de valorar nuestro mensaje verbal textualmente.

El lenguaje no verbal es el ADN de nuestra comunicacién, ya que en un porcentaje increiblemente elevado,
descubre lo que de verdad sentimos o queremos decir, por ...
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