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Una conversación no es solo qué se dice, sino 
también cómo. Es lo que oímos y lo que vemos.

En La gran guía del lenguaje no verbal, Teresa Baró, con-
sultora en comunicación, nos ayudará a dominar la parte 
más inconsciente de lo que decimos y a comprender mejor 
a los demás. 

Desde su primera publicación en 2013, miles de personas han 
aprendido a mejorar sus relaciones personales y profesiona-
les, a controlar la imagen que proyectan y a diseñar su marca 
personal. Pero en estos últimos años han cambiado nuestras 
costumbres, las pautas de convivencia y la manera de relacio-
narnos; nuestro cerebro ha tenido que adaptarse a una nue-
va forma de percibir el lenguaje no verbal y hemos aprendido 
otras formas de influir en los demás. 

En esta edición actualizada, Baró incorpora contenidos indis-
pensables para que nos podamos adaptar a los cambios socia-
les, liderar las relaciones digitales y cuidar nuestra reputación 
en las redes. Con imágenes, ejemplos y consejos muy prácti-
cos, esta obra es un completo plan de entrenamiento perso-
nalizado para desarrollar tus habilidades de comunicación en 
todos los ámbitos.
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Capítulo 1

BIENVENIDO A UNA NUEVA 
FORMA DE ENTENDER 
LAS RELACIONES

Si tienes este libro en las manos es porque eres una de esas perso-
nas curiosas, interesadas en el fascinante tema de la comunicación 
humana. Y es posible que la faceta no verbal sea la que te resulte 
más atractiva. Eres de los míos, pues. Será un placer acompañarte 
en el descubrimiento de estos códigos que todos utilizamos, pero 
que tan poco dominamos de manera consciente. La experiencia 
nos demuestra cada día que, por desconocimiento, no damos al 
lenguaje no verbal la importancia que se merece, así que me gus-
taría compartir contigo inquietudes y conocimientos.

Pero quizá estás aquí por algo más que curiosidad. ¿Necesitas 
mejorar tu posición laboral? ¿Crees que tienes dificultades para 
relacionarte con los demás? ¿No sabes cómo desarrollar tus dotes 
de seducción? ¿Te gustaría tener otra imagen?

Seamos sinceros. A todos nos gustaría tener una capacidad de 
influencia sobre los demás que nos permitiera alcanzar todos 
nuestros deseos. De igual manera, nos encantaría leer la mente de 
las personas que nos rodean, saber qué piensan de nosotros y qué 
intenciones tienen. Esta situación de película del futuro no es po-
sible, de momento. No creo siquiera que sea deseable. ¿Te imagi-
nas un mundo donde las mentes fueran transparentes? Sin duda, 
las relaciones entre los humanos serían completamente distintas 
a como las hemos vivido hasta ahora. ¿Te imaginas que pudieras 
tener tal poder de persuasión que consiguieras el cien por cien de 
tus objetivos? ¡Tendrías el poder absoluto sobre el resto de los ha-
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bitantes de este planeta! Mientras cada uno de nosotros tenga in-
tereses, actitudes y objetivos distintos, cada día será una lucha por 
defender nuestro lugar en el mundo y ser feliz.

Entre nuestros más recientes antepasados y nosotros hay una 
enorme distancia en cuanto a conocimientos disponibles sobre la 
comunicación humana. Siempre ha habido personas con una gran 
capacidad para comprender a los demás, convencer y seducir. La 
diferencia estriba en que ahora tenemos conocimientos basados 
en investigaciones científicas, cada día más amplios, que nos per-
miten aprender y desarrollar estas habilidades que hasta ahora se 
creían innatas. Muchas personas, y no solo los expertos, ya aplican 
en su vida cotidiana este saber y consiguen grandes resultados. 
Estas herramientas están al alcance de la mayoría pero no todo el 
mundo tiene la inquietud de conocer, la voluntad de mejorar o la 
lucidez de percibir la comunicación no verbal como una herra-
mienta crucial para su felicidad.

Tú puedes tomar la delantera y conocer los secretos de este 
lenguaje silencioso. La información es poder. Entra a formar parte 
de este círculo de personas que puede leer las señales no verbales 
e interpretar mucho mejor los mensajes que emiten los demás.

Has dado con el manual que desvelará tus dudas y te dará solu-
ciones para cada situación, tanto en el ámbito privado como el 
profesional. Mi propósito es poner a tu alcance los conocimientos 
sobre comunicación no verbal de que disponemos hoy en día para 
que tú puedas utilizarlos y conseguir tus objetivos. Quizá alguna 
vez te has planteado seguir un curso de comunicación, recibir cla-
ses personales de técnicas de seducción o contratar un entrenador 
personal para preparar tus intervenciones en público. Excelente 
idea. Mientras te decides, una buena opción es el autoaprendizaje.

Al escribir este libro no he querido llenar estanterías con un 
libro más de comunicación no verbal sino proporcionar una guía 
realmente útil para quien quiera iniciarse en el conocimiento de 
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este tema. No solo para tener más cultura general y pasar un buen 
rato, sino para ir más allá aplicando este saber a necesidades y 
objetivos concretos. Te guiaré en un proceso de aprendizaje prác-
tico que te permitirá controlar de manera consciente tu comuni-
cación, incorporar nuevos gestos a tu repertorio, evitar actitudes 
que te perjudican y entender la conducta no verbal de los demás. 
Es importante que aprendas esto que en la escuela no te enseña-
ron porque el lenguaje corporal y la voz inciden, de manera 
mucho más decisiva que la palabra, en la inmensa mayoría 
de nuestras relaciones. Hasta el punto de que un gesto puede 
anular por completo un discurso cargado de argumentos.

Nuestra formación en la escuela, en la universidad, se ha arti-
culado alrededor del lenguaje verbal escrito. Nadie nos ha enseña-
do la «gramática del lenguaje corporal» o los recursos vocales que 
podemos utilizar. En la educación primaria y secundaria se ha 
priorizado el análisis del lenguaje verbal y su estudio teórico en 
lugar de fomentar la oralidad, con la intervención correspondiente 
de la voz y el lenguaje corporal. Nos han mostrado solo una parte 
de la realidad. A partir de ahora, te sugiero que te sitúes en otro 
ángulo y empieces a ver la comunicación de una forma distinta.

Con nuestra educación predominantemente racional creemos 
que lo más importante es el mensaje verbal. Incluso tenemos la 
percepción de que es el único mensaje que enviamos, tal es la aten-
ción que ponemos en él: conceptos, datos, argumentos, opiniones, 
emociones descritas... En cambio, ignoramos los mensajes que 
envuelven a los anteriores y que inevitablemente transmitimos: 
ilusión, compromiso, desánimo, nerviosismo, confianza...

Cuando se trata de mensajes escritos o de preparar una exposi-
ción oral, todos nos sentimos bastante capaces de expresar nues-
tras ideas y argumentos en palabras. Podemos planificar el texto, 
escoger los vocablos, utilizar recursos expresivos. Pero no solemos 
hacer lo mismo con el lenguaje corporal, pues no sabemos cómo 

— 27 —

La gran guia del lenguaje no verbal.indd   27La gran guia del lenguaje no verbal.indd   27 10/9/24   9:0510/9/24   9:05

T_La gran guía del lenguaje no verbal_Booket_10374560.indd   27T_La gran guía del lenguaje no verbal_Booket_10374560.indd   27 26/6/25   9:0526/6/25   9:05



28

prepararnos y estos mensajes son tanto o más poderosos que el 
contenido de las palabras.

El caso de Obama es paradigmático. El político puede tener un 
gran discurso preparado por el mejor redactor. Pero son sus movi-
mientos, su mirada, su tono de voz, los que convencen, emocio-
nan, movilizan. Igual pasa en otras profesiones, podemos tener 
una buena presentación, podemos ser expertos en nuestro tema, 
pero no llegar a conectar con el interlocutor si falta naturalidad, 
seguridad o gracia en la expresión.

Te invito a ver a las personas y a su forma de relacionarse des-
de una nueva perspectiva. Nos pondremos unas gafas imaginarias 
que enfocarán especialmente el comportamiento no verbal, tanto 
el propio como el de los demás. Aprenderemos a ver señales que 
hasta ahora nos pasaban desapercibidas. Seremos capaces de des-
cubrir la incoherencia entre el mensaje verbal y el no verbal que 
emite simultáneamente una persona. Y nos habituaremos a man-
tener una distancia emocional que nos permita observar a los de-
más y decidir cuál es nuestra mejor respuesta.

Es decir, el objetivo es acabar siendo como un ornitólogo que 
va por el campo y distingue las aves, conoce sus nombres, su can-
to, su vuelo, sus nidos, su forma de emparejarse y prevé su com-
portamiento mientras que los demás paseantes solo ven «pájaros», 
si es que ven alguno.

Mi experiencia como consultora me confirma que muchos pro-
fesionales, competentes desde el punto de vista técnico, no alcan-
zan mayores retos profesionales porque no saben comunicar con 
eficacia.

Y en esta eficacia tiene un papel primordial la comunicación 
no verbal: desde la indumentaria al más leve de los movimientos.

En mis años de formadora de profesionales he tenido grandes 
satisfacciones al comprobar cómo mis alumnos han conseguido 
sus objetivos, incluso más allá de lo que podían imaginar, al domi-
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nar una herramienta que les ha permitido conocerse mejor y 
comunicar lo mejor de sí mismos.

Hay otros libros de comunicación no verbal en el mercado y 
muchos de ellos se aproximan a un compendio de gestos y sus 
posibles interpretaciones. Otros plantean el manejo de la comuni-
cación no verbal como instrumento de manipulación que permite 
al lector obtener más poder, gozar de más autoridad y manejar a 
los demás, así como convertirse en un seductor irresistible que 
puede conquistar a cuantos hombres o mujeres desee.

En mi libro encontrarás los conocimientos que necesitas para 
comprender el lenguaje corporal y leer los mensajes más impor-
tantes que los seres humanos emitimos constantemente. Además, 
me gustaría contribuir a tu felicidad proporcionándote herra­
mientas para el autoanálisis, el reconocimiento de limita­
ciones inconscientes, la toma de consciencia, el inicio del 
cambio y la adquisición de nuevos hábitos. Y todo ello para 
que puedas tener, con quien tú desees, las mejores relaciones per-
sonales y profesionales. Las que te permitirán conseguir tus obje-
tivos, el más importante de ellos: la felicidad.

Como cada uno tiene una concepción distinta de la felicidad, 
en este punto quiero aclarar que, para mí, la felicidad no se alcan-
za a base de conquistar retos profesionales como el éxito, el dinero 
o la fama, sino que es algo mucho menos aparente y está muy 
vinculado a la calidad de las relaciones humanas que establecemos 
a nuestro alrededor. Para mí, la felicidad solo existe cuando puede 
ser compartida con las personas que queremos.

Para ello creo que es fundamental mantener una actitud posi-
tiva, generosa y honesta hacia los demás. Y creo en el poder de la 
benevolencia más que en la agresividad, en la cooperación más 
que en la competitividad. No creas, por ello, que tengo una visión 
ilusa del mundo. Sé que para poder actuar como te propongo hay 
que partir de unas condiciones de seguridad y fortaleza que te 
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permitan ser consciente de lo que ocurre y de establecer una rela-
ción, como mínimo, en igualdad de condiciones. Por eso tan im-
portante es comunicarte bien como leer bien la comunicación de 
los demás.

El libro tiene tres partes. En la primera encontrarás todo lo que 
es imprescindible saber sobre la comunicación no verbal, los fun-
damentos.

En la segunda veremos estos conocimientos aplicados a situa-
ciones de la vida diaria en el campo familiar, profesional y de pa-
reja.

En la tercera, te propongo entrenamientos que puedes hacer 
tú mismo en casa para mejorar tu comunicación no verbal y com-
probar los resultados desde el primer minuto.

Te invito a contarme tus logros o a consultar tus dudas a través 
de mi página <www .teresabaro .com>.

Quiero ayudarte en tu conquista diaria de la felicidad.
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