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¿Sabías que, según un estudio de la revista Science, deci-
mos unas 16.000 palabras diarias? En cambio, el lenguaje 
corporal está activo las veinticuatro horas del día. Aunque 
parezca mentira, comunicamos más por lo que callamos 

que por lo que decimos.

Juan Manuel García ‘Pincho’, experto en ciencias del com-
portamiento, comunicación no consciente y negociación en 
incidentes críticos, te ofrece su método para que puedas 
aplicarlo en tu día a día y salir victorioso de todas las si-
tuaciones que se te pongan por delante: una entrevista o 
una presentación de trabajo, una reunión de vecinos, una 
discusión con tu pareja... Existen muchos mitos sobre las 
ciencias del comportamiento y la mayor parte de ellos cae 
en la simplificación excesiva. Porque tocarte la nariz no 
siempre significa que estés mintiendo ni cruzarte de brazos 

que seas distante.

Con Ciencias del comportamiento aprenderás a analizar los 
gestos, las microexpresiones y la conducta humana para 
leer a las personas en una sociedad hiperconectada pero 

llena de malentendidos.

«Hablando en plata, las ciencias del comporta-
miento consisten en analizar la conducta humana 
para comprender mejor a los demás, conocernos 
mejor a nosotros mismos y desarrollar nuestra ca-
pacidad de influir. Y eso es lo que vamos a hacer 
en este libro: aprender a separar el grano de la 
paja, ver qué nos puede dar información útil y qué 
no, qué podemos usar a nuestro favor y en qué no 
vale la pena perder el tiempo para, en definitiva, 
sacar provecho de este acto tan humano y que ha-
cemos a diario sin apenas pensar: comunicarnos.»
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Ningún mortal puede guardar un secreto. Si sus la-
bios callan, hablará con las yemas de sus dedos. 

Sigmund Freud

Era un domingo por la tarde y estaba en casa preparan-
do una presentación para la formación que tenía en 
unos días. PowerPoint abierto, diapositivas en blanco, 
estructurando ideas y buscando recursos visuales que 
hicieran la sesión más atractiva.

Mientras buscaba el clip perfecto de felinos ado-
rables, mi hijo se acercó a la pantalla y, con una son-
risa de superioridad infantil, soltó: «¡Te he pillado, 
estás procrastinando!». Imagino que estaba tomando 
notas para el futuro, cuando tuviera que hacer los debe-

35
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res y, en vez de eso, estuviera enganchado al móvil. Pero 
no pensaba darle esa ventaja, así que le saqué rápido 
de su error: «¡Qué va, estoy trabajando!». Me miró 
con las cejas en alto, soltó un suspiro de resignación y 
se fue. Si hubiera sido la primera vez que me ve «traba-
jando» mirando vídeos habría insistido, pero ya lleva 
unos cuantos años comprobando que, a veces, mi tra-
bajo se parece bastante a hacer scroll infinito en inter-
net.

Sin embargo, su observación me dejó pensando: ¿Por 
qué había asociado «ver gatitos en internet» con procras-
tinar? Su reacción tenía que ver con los sesgos y prejui-
cios, es decir, con la forma en la que nuestra mente toma 
atajos para interpretar la realidad sin que nos demos 
cuenta. Pero no nos adelantemos.

Unos días después de aquel episodio con mi hijo, 
me llamaron para dar una formación a una gestora de 
fondos de inversión. Se trataba de un grupo exclusivo de 
banqueros, gestores de grandes fortunas, y la sesión se-
ría en un hotel privado en La Moraleja, una de las zonas 
más exclusivas de Madrid. Cuando hablé con la persona 
encargada de la formación, me dijo: «Mira, es una char-
la de una hora y pico sobre comunicación. Haz algo que 
les pueda interesar». Antes de la sesión, pregunté quién 
dirigía el grupo. Me dieron su nombre y, como buen in-
vestigador, decidí hacer una pequeña búsqueda en redes 
sociales. Encontré su perfil en Facebook. Se trataba de 
una mujer de unos sesenta años, con algunas fotos y 
posts sobre sus intereses que me dieron muchas pistas 
sobre cómo enfocar mi charla.

CIENCIAS DEL COMPORTAMIENTO

Ciencias del comportamiento.indd   36Ciencias del comportamiento.indd   36 11/7/25   13:4211/7/25   13:42



37

Cuando llegó el día, en mitad de la sesión y delante 
de un grupo de unas ochenta personas, pasé una diapo-
sitiva y, de repente, en la pantalla apareció un vídeo de 
gatitos adorables. Tras un instante de desconcierto, la 
sala estalló en risas. Entonces les planteé:

—Imaginaos que estáis en una presentación y, de re-
pente, en la pantalla aparece una foto o un vídeo de ga-
titos siameses. Si alguno de vosotros tiene gatos siame-
ses en casa, seguramente pensará: «Anda, como yo».

Pausa dramática.
—Imaginaos ahora que alguien os envía un currícu-

lum y, en su fecha de nacimiento, pone 28 de febrero de 
1980. Si alguno de vosotros también cumple años ese 
día o cerca, podría pensar: «Anda, casi como yo».

Hice una pausa y recorrí la sala con la mirada.
—Por cierto, ¿hay alguien aquí que tenga varios ga-

tos siameses y que cumpla años el 28 de febrero?
Silencio. Una mano se levantó. Era la jefa del grupo.
Me miró con una ceja levantada y dijo:
—Lo de los gatitos te compro que lo sacaras de las 

redes sociales, pero la fecha de nacimiento no, nunca he 
publicado nada sobre mi cumpleaños. Estoy convencida 
de que la sabes porque eres guardia civil y tienes acceso 
a esos datos.

Sonreí.
—No, lo encontré en tus redes sociales. No lo tienes 

en tu perfil, pero cada 28 de febrero vi que la gente te 
escribía «Felicidades». Solo tuve que atar cabos.

Se rio y el resto del grupo también. Al terminar la 
sesión, ya me estaban diciendo que querían repetir con-

ME GUSTAS CUANDO CALLAS... PORQUE ME CUENTAS COSAS
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migo el próximo año. Pero ¿qué había operado en todo 
esto y qué tiene que ver con la comunicación no cons-
ciente? ¿Por qué logré caerle bien a la jefa con un sim-
ple vídeo de gatitos? La respuesta está en el cerebro y los 
sesgos cognitivos, enseguida te lo explico.

CIENCIAS DEL COMPORTAMIENTO
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EL CEREBRO ES PEREZOSO

Adentrarse en la comunicación no consciente significa 
comprender las emociones y, para no empezar la casa 
por el tejado, primero debemos entender qué papel jue-
ga el cerebro. ¿Cómo se relacionan cerebro y emocio-
nes? ¿El cerebro toma decisiones de forma emocional 
o racional? ¿Son incompatibles ambas cosas? Sin com-
prender todo esto y asentar las bases, se nos va a compli-
car mucho la tarea de leer a las personas.

Nuestro cerebro, siempre buscando ahorrar ener-
gía, ha desarrollado dos sistemas de pensamiento que 
nos ayudan a procesar la información de manera efi-
ciente. Originalmente, estos sistemas, denominados 
Sistema 1 y Sistema 2, fueron idea de los psicólogos 
Keith Stanovich y Richard West, y Daniel Kahneman 
los acabó popularizando en su libro Pensar rápido, pen-
sar despacio.

39
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• El sistema 1 es rápido, automático y opera con 
poco o ningún esfuerzo consciente. Es el encarga-
do de generar impresiones y sentimientos de ma-
nera instantánea, basándose en experiencias pre-
vias y asociaciones mentales. Este sistema está 
más relacionado con nuestros instintos animales 
y responde de forma inmediata a estímulos exter-
nos. Por ejemplo, cuando vemos una araña y sen-
timos miedo al instante.

• El sistema 2 es más lento, deliberativo y requiere 
atención y esfuerzo consciente. Se activa cuando 
realizamos tareas que demandan concentración, 
como resolver un problema matemático comple-
jo o tomar decisiones importantes. Este sistema 
nos permite analizar situaciones de manera lógi-
ca y ordenada, pero consume más recursos men-
tales y puede fatigarse con facilidad.

Estas dos formas de pensar corresponden a diferen-
tes áreas del cerebro. El sistema 1 está asociado con es-
tructuras más primitivas, como la amígdala y otras par-
tes del sistema límbico, que gestionan las respuestas 
emocionales y automáticas. El sistema 2, en cambio, se 
relaciona con el neocórtex, especialmente la corteza 
prefrontal, responsable de funciones ejecutivas como el 
razonamiento, la planificación y el control de impulsos.

Este enfoque dual de pensamiento, lejos de presen-
tar una separación estricta entre emoción y razón, mues-
tra que ambas se complementan. Tradicionalmente, se 
nos ha hecho creer que el pensamiento racional es una 

CIENCIAS DEL COMPORTAMIENTO

Ciencias del comportamiento.indd   40Ciencias del comportamiento.indd   40 11/7/25   13:4211/7/25   13:42



41

especie de torre de marfil, pura y aislada de todo lo de-
más, y que las emociones no son más que un estorbo 
que nos lleva a cometer errores. Pero la realidad es otra. 
Emoción y razón no solo coexisten, sino que se entre-
lazan hasta el punto de que, sin emociones, la toma de 
decisiones sería un desastre.

Para entender esta interacción, volvamos a los dos 
sistemas de pensamiento. Como ya hemos visto, el sis-
tema 1 es rápido, intuitivo y automático, mientras que 
el sistema 2 es más lento, racional y deliberado. Estos 
sistemas no funcionan de manera independiente. Mien-
tras estamos despiertos, ambos están en marcha, cada 
uno con su rol bien definido. El sistema 1 actúa sin es-
fuerzo, generando impresiones e intuiciones, y el siste-
ma 2 reflexiona y toma decisiones más meditadas. Pero 
aquí viene el truco: aunque el sistema 2 puede interve-
nir para corregir o cuestionar lo que propone el siste-
ma 1, muchas veces no lo hace, porque, para qué en-
gañarnos, pensar cansa. Así que, por defecto, solemos 
aceptar lo que nos dice nuestro piloto automático... sal-
vo que algo nos saque de ese modo «ahorro de energía» 
y nos obligue a encender el modo analítico.

Sin emoción no hay decisión ni motivación

En el día a día, las emociones influyen en nuestras 
elecciones sin que lo notemos. Desde decidir qué 
plato pedir en un restaurante hasta juzgar si una 
persona nos inspira confianza en una negociación, 

EL CEREBRO ES PEREZOSO
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nuestras impresiones y sensaciones previas mol-
dean nuestras respuestas. Y lo más curioso es que, 
en la mayoría de los casos, esto nos ayuda a tomar 
decisiones acertadas sin que tengamos que gastar 
recursos cognitivos en analizar cada detalle. Por su-
puesto, esta dinámica tiene su riesgo, pero eso no 
significa que las emociones sean un problema. Al 
contrario, sin ellas, nuestra capacidad de decisión 
se vería gravemente afectada.

En su libro El error de Descartes, Antonio Da-
masio cuenta el caso de personas con daño en las 
zonas del cerebro que procesan emociones. Seguían 
siendo inteligentes, racionales... pero no podían de-
cidir. Tardaban una eternidad en elegir entre dos 
fechas para una reunión o entre pollo y pescado. 
¿Por qué? Porque sin emoción, todo da igual. Nada 
pesa más que nada. Las emociones nos ayudan a fil-
trar. No eliminan la razón, la complementan.

Sin la sensación de pérdida, no aprenderíamos 
de los errores; sin la anticipación del placer, no ten-
dríamos motivación para actuar; sin emociones, 
nuestra razón estaría perdida en un mar de opcio-
nes sin rumbo claro.

Por lo tanto, incluso cuando pensamos que esta-
mos siendo «racionales» no somos tan objetivos ni 
fríos. La razón, este sistema 2, está tejida con hilos de 
emociones y sentimientos (el sistema 1), y eso no es ne-

CIENCIAS DEL COMPORTAMIENTO
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cesariamente malo. Nuestro cerebro, con su tendencia 
a la pereza, ha encontrado en este modelo una forma 
eficiente de funcionar.

Pero, por supuesto, no todo es perfecto. Que emo-
ción y razón trabajen juntas no significa que siempre lo 
hagan de manera eficiente o sin errores. La mayoría de 
las veces, esta dinámica nos ayuda a movernos por el 
mundo sin tener que analizar cada detalle, pero en 
otras... nos juega malas pasadas.

EL CEREBRO ES PEREZOSO
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