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SALUDO DE LA PRESIDENTA

Querido lector, querida lectora,

Quiero darte la bienvenida al primer nimero de la
revista de la Asociacién Espafiola de Comunicacién
No Verbal - ASENOVE.

Desde que fundamos ASENOVE, nuestra misién ha
sido siempre la divulgaciéon y promocién del
conocimiento cientifico de la comunicacién no
verbal. Y todas las acciones que hemos emprendido
han ido siempre orientadas hacia esa misién.

Como editora de esta revista, quiero que disfrutes del
contenido de estas piginas. Y como presidenta de
ASENOVE, deseo que esta revista te sirva para que te
pique un poco mids el gusanillo de la comunicacién
no verbal y, de paso, veas la importancia que esta
disciplina tiene en todas las dreas de tu vida.

Para ello, varios miembros de nuestro grupo de socios
expertos han preparado unos articulos muy
interesantes y variados sobre diferentes aspectos y
aplicaciones de la comunicacién no verbal.

Disfruta de todos ellos.

La comunicacion lo es
todo; en nuestra vida
personal, social y
profesional. Por eso,
mejorar nuestra
comunicacion es
mejorar nuestra vida.

i

PRESIDENTA DE ASENOVE
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DR. ALDERT VRI)

Profesor de Psicologia Social Aplicada en la Universidad de
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EL RETO DE LA GESTION DE PERS?IAS EN‘REMOTO ‘



Como consecuencia de las limitaciones en la
movilidad producidas por la pandemia del
Covid19, el teletrabajo emergié como una
alternativa para la continuidad operativa de
muchas empresas. Sin embargo, con la
progresiva vuelta a la normalidad, surge una
reflexién importante: ses el retorno al trabajo
presencial la opcién més beneficiosa para las
empresas y para los empleados?

En este articulo, exploraré la problemitica del
retorno al trabajo presencial desde la
perspectiva del estudio cientifico de la
comunicacién no verbal. Analizaré los
motivos dados, tanto por los empresarios
como por los empleados, profundizando en
céomo los diferentes canales de la
comunicacién no verbal podrian estar
influyendo en esta decision.

¢QUE ARGUMENTOS EXPONEN LAS
EMPRESAS?

Segtin el Estudio de Remuneracién 2024 de
Robert Walters, los cuatro motivos que
impulsan a las empresas a regresar a la oficina
son:

o La necesidad de colaboracién y creatividad:
se argumenta como esencial para fomentar
la innovacién, sosteniendo que la interac-
cién en persona facilita un intercambio de
ideas mis eficaz.

o La cultura empresarial y el sentido de per-
tenencia: factor clave para fortalecer la
cohesion del equipo.

o La supervision del rendimiento laboral: La
falta de control directo y la posibilidad de
que la productividad disminuya son
preocupaciones clave que impulsan la
decisién de volver a la presencialidad.

e La preocupacién por la seguridad de la
informacién: en torno a la protecciéon de
datos y confidencialidad.

ENFOQUE DESDE LA COMUNICACION NO VERBAL

:Cémo influyen los canales de comunicacién (o la falta de ellos)
en los argumentos dados por las empresas para retornar a un
trabajo presencial?

Segtin los empresarios, la colaboracién y la creatividad se
potencian cuando las personas trabajan en el mismo espacio
fisico. Ademis, esta colaboracién permite que se desarrolle un
sentimiento de pertenencia mayor.

Por otro lado, trabajar en un espacio fisico compartido permite a

los empresarios tener una sensacién mayor de control sobre sus
empleados.
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;Pero esto qué significa realmente? Si actualmente
disponemos de infinidad de herramientas que nos
permiten trabajar sobre proyectos de manera asincrona,
incluso dejando espacio a la gestién de la creatividad de
manera conjunta y remota, que permiten realizar un
seguimiento de todas las acciones que realizamos, y por
lo tanto controlar en cierta medida qué estd sucediendo,
:qué es lo que estd faltando en esa interaccién no
presencial que provoca esta “pérdida” de conexién y/o
de control?

Ciertos canales de comunicacién no verbal, como el
tacto, la proxémica y la postura corporal, se ven
mermados, en las interacciones en el entorno virtual, y
esto puede influir significativamente en la relacién entre
empleados, y entre empleados y empresarios.

La funcién de apoyo que desempefia el tacto es
primordial cuando  deseamos  transmitir  calidez,
tranquilidad o confort (Field, 2019; Burgoon et al,
2022). El tacto también puede desarrollar una funcién
de poder. Esto se refiere a como el contacto fisico puede
ser utilizado para delinearse el poder relativo, la
dominacién y el estatus de los individuos que
interactian.

En situaciones sociales, el tacto puede ser una
herramienta efectiva para establecer jerarquias y
comunicar la posicién de poder de una persona sobre
otra.

Por ejemplo, en interacciones sociales, un toque sutil
pero firme puede indicar (Carney et al., 2010; Korner et
al., 2021) autoridad o dominio. En el contexto laboral,
un leve contacto en el brazo durante una conversaciéon
puede ser utilizado para transmitir influencia y
establecer una dindmica de poder. Esta funcién del tacto
puede ser empleada consciente o inconscientemente
para comunicar la posicién social o profesional de una
persona en una interaccion.

La proxémica (uso de las distancias a la hora de
relacionarse) también es un factor importante que puede
potenciar la colaboracién entre los individuos y la
comunicacién entre empleados (a distancias més cortas,
mayor relacién entre los individuos).

Por otro lado, tanto la funcién de poder que desempefia
el tacto, como el uso de la proxémica, influyen
significativamente a la hora de persuadir a alguien para
que realice algo.

Perder estos dos canales de comunicacién puede
mermar la capacidad de los empresarios y de los
responsables de equipo para transmitir determinados
mensajes.

A su vez, la postura es uno de los canales que puede
transmitirnos el estado emocional de un individuo,
proporcionando pistas valiosas sobre la predisposicién a
colaborar y el ambiente general del equipo.




EN CONCLUSION

;Puede la dificultad para comunicar a través de los canales mencionados ser

;notivo de la necesidad del retorno al trabajo presencial? EI‘ RE"] RESIDE EN

Seutin i exneriencia. lim . : ENCONTRAR HERRAMIENTAS
eglin mi experiencia, limitar la comunicacién de un equipo a un contacto ”

Gnicamente virtual, actualmente, produce una pérdida importante de QUE MINIMIGEN LA PERDIDA

informacién que sélo que se transmite por canales no verbales. Son estos y

canales los que favorecen que se establezcan lazos interpersonales basados DE EUMUNICACION QUE

en la confianza ue generan una dindmica en el equipo de mayor

cohesion. PO € YT SUFRIMOS CON EL TRABAJO

EN REMOTO.

Pero esto no significa que debamos volver a la misma estructura que tenfamos antes de la pandemia, que asumamos
que es la tnica manera de generar una buena dindmica en el equipo y que los responsables de equipo /empresarios
sientan que vuelven a tener el control de sus empleados.

Y es esta cohesion la que nos genera un sentimiento de pertenencia.

Mas atin, sabiendo, gracias a recientes encuestas, los beneficios que conlleva el trabajo en remoto para los empleados
(mayor conciliacién con la vida personal, ahorro en tiempos y costes de transporte, etc.).

¢ QUE ALTERNATIVA TENEMOS?

A corto plazo, parece claro que la opcion hibrida es la que puede contentar tanto a empleados como a empresarios.

Después de los tltimos avances en realidad virtual y en la simulacién de escenarios reales, cuesta menos imaginar que
en algfln momento podamos disponer de herramientas que consigan que el déficit en estos canales de comunicacién se
minimice (por ejemplo salas de trabajo virtuales en las que poder compartir con tus compafieros durante toda la
jornada como si estuvieras realmente en una oficina fisica).

Hasta ese momento, deberemos aceptar que ambos colectivos tienen razén al exponer sus argumentos. Los empresarios
no se equivocan al decir que compartir un espacio fisico puede ayudar a potenciar la colaboracién y creatividad, asi
como el sentimiento de pertenencia a la empresa (en definitiva, al grupo que hace posible ese trabajo en la empresa);
tampoco los empleados lo hacen al argumentar que el trabajo remoto les permite aumentar de forma significativa su
calidad de vida, tal y como hemos visto en recientes encuestas.

El reto entonces reside en encontrar herramientas que hagan posible minimizar esa pérdida de comunicacién que
actualmente sufrimos, teniendo también siempre presente que dificilmente conseguiremos tener la misma
comunicacidn que si estuviéramos en el mismo espacio que la otra persona.

Referencias bibliograficas:

Burgoon, J. K., Manusov, V., & Guerrero, L. K. (2022). Nonverbal communication.
Routledge. 2nd ed.

Carney, D. R., Cuddy, A. J., & Yap, A. J. (2010). Power posing: Brief nonverbal
displays affect neuroendocrine levels and risk tolerance. Psychological science,
21(10), 1363-1368.

Field, T. (2019). Social touch, CT touch and massage therapy: A narrative review.
Developmental Review, 51, 123-145.

Korner, R., Petersen, L. E., & Schiitz, A. (2021). Do expansive or contractive body
postures affect feelings of self~worth? High power poses impact state self-esteem.
Current Psychology, 40, 4112-4124.

AUTOR: ELIO MARTINEZ
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o ABLO HERRERG ¢

No hubiésemos sobrevivido como
especie sin comunicacion

Manejar el silencio es mas
dificil que manejar la palabra

GEORGES CLEMENCEAU

No habla;
pero en sus
ojos anida
toda una
’ conversacion
. lo mas &ases... Henry Wadsworth
mmportante Longfellow
enla
comunicacion
es escuchar lo
que no se dice

PETER DRUCKER

Comprendo la_furia en tus
palabras, pero no las
palabras

OTELO, ACTO 1V
William Shakespeare
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rendimiento,
ratasy

robert
rosenthal

POR SONIA EL HAKIM



Muchas veces, nos sumergimos en el anilisis de los
gestos, posturas y expresiones faciales, pero ;hasta qué
punto nuestra comunicacién no verbal puede influir en
la conducta de los demas? La respuesta a esta pregunta
nos lleva a los fascinantes experimentos de Robert
Rosenthal, realizados en la Universidad de Dakota del
Norte en la década de los 60 del siglo pasado.

Rosenthal fue uno de los primeros investigadores
modernos en comunicacién no verbal y el principal
autor en estudiar el poder de las expectativas y cémo
éstas afectan a nuestra conducta.

En su busqueda por comprender la relacion entre el
comportamiento y el rendimiento de los demis, llevé a
cabo experimentos innovadores utilizando ratas como
sujetos de estudio. Descubrié que los experimentadores
que mostraban mds afecto, caricias y una voz dulce
lograban que las ratas fueran mds saludables vy
aprendieran mas ripido a recorrer un laberinto.

Los experimentadores que mostraban
mas afecto, caricias y una voz dulce
lograban que las ratas fueran mas
saludables y aprendieran mas rapido
a recorrer un laberinto.

Intrigado por la posibilidad de que el comportamiento

e los experimentadores afectara al rendimiento de las
ratas, Rosenthal disefié un experimento en 1963 que
cambiaria nuestra comprensién del poder de las
expectativas (Rosenthal y Fode, 1963). Utilizando ratas
genéticamente idénticas, dividié a los sujetos en dos
grupos aleatorios. A los investigadores les dijo que o
bien estaban trabajando con "ratas brillantes", o bien
con "ratas mediocres" (a pesar de los grupos se habian
formado aleatoriamente).

Sorprendentemente, descubrié que las expectativas de
los investigadores tenian un efecto tangible en el
rendimiento de las ratas. Este fenémeno lo podemos
entender como el "poder de la expectativa".

”. ﬁuestfas

12

Pero ;podria este fenémeno aplicarse a los seres
humanos? Lenore Jacobson, directora de una escuela
publica en California, se pregunté lo mismo. Después de
leer el estudio de Rosenthal, se asoci6 con él, y en 1968
publicaron una investigacién impactante y que marcaria
un antes y un después en la forma de entender la
ensefianza: "Pigmalion en las Aulas" (1968). Segiin la
mitologia griega, Pigmalién fue un principe que,
buscando a la mujer perfecta, decidié esculpirla en
piedra. Tall6 la piedra sin descanso hasta moldearla
conforme a la imagen que él tenfa en su mente de su
mujer ideal, hasta el punto que acabé enamorindose de la
escultura, a la que llamé Galatea. Estaba tan enamorado
de ella que la diosa Venus se apiad6 de él y dio vida a
Galatea: los deseos de Pigmalién acabaron convirtiéndose
en realidad.

En el contexto educativo del articulo de Rosenthal y
Jacobson, se dividi6 aleatoriamente a unos los nifios de
un curso. A unos profesores se les dijo que les habia
tocado la clase de los alumnos “brillantes”, mientras que a
otros se les dijo que tenfan al grupo de alumnos
“mediocres”. Los autores se dieron cuenta de que los
alumnos etiquetados como "brillantes" experimentaron
un trato diferenciado por parte de sus profesores,
participaron mds y tuvieron un mejor rendimiento.
Sorprendentemente, los nifios de primer grado
aumentaron su coeficiente intelectual en 27 puntos.

En resumen, la forma en que tratamos a los demds
influye en su comportamiento y desempefio, no solo
en ninos, sino también en adultos.

Referencias bibliograficas:

Rosenthal, R., y Fode, K. L. (1963). The effect of experimenter bias
on the performance of the albino rat. Behavioral Science, 8(3), 183-
189.

Rosenthal, R., y Jacobson, L. (1968). Pygmalion in the classroom.
The urban review, 3(1), 16-20.




VERBAL

» Decir a un hijo “;eres tonto o

qué?”. Si le dices que es tonto,
se lo creera y actuara
congruentemente a esa
creencia.

Decir a la pareja: “eso es muy
dificil para ti, no lo vas a
conseguir”

Decir a un empleado “es que no
haces nada bien”. La
generalizacion, unida a la
personalizacion en esta critica
puede destruir la autoestima de
tu empleado o compaiiero.

AUTORA: SONIA EL HAKIM

RY/

Ejemplos en los que estamos haciendo danoalos
demas a través del poder de las expectatlvas Rl

%

NO VERBAL

* No escuchar a nuestro hijoo a

nuestra pareja cuando nos esta
contando algo que para él/ella
es importante

No atender a nuestros hijos
cuando lloran (para que no se
malacostumbren), pero luego
esperar que sean empaticos y
carinosos con nosotros
Mostrarse enfadado con los
empleados cuando algo sale
mal, pero no reflejar
reconocimiento cuando sale
bien

L
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Expertos en una variedad de campos, incluida la
psicologia y la comunicacién no verbal, se han
interesado en el fascinante campo de la psicologia del
color. En las siguientes lineas, vamos a conocer una
primera aFroximacién al tema sobre cémo los colores
afectan al comportamiento humano vy, en especial,
vamos a conocer la importancia de los colores en la
comunicacién no verbal.

Reconocer y aplicar estos conocimientos te permitiré
comprender y utilizar eficazmente el “lenguaje” de los
colores en diversas situaciones.

Aunque atin no existe suficiente investigacion para
considerar la psicologia del color como una disciplina
cientifica estaglecida, hay evidencias que sugieren que
los colores influyen en nuestro estado de 4nimo y toma
de decisiones, tanto a nivel consciente como
subconsciente. Vamos a explorar el impacto emocional
de los colores, como afectan a la comunicacién no
verbal y la importancia de considerar las diferencias
culturales en la interpretacién de 1os colores.

Los colores son componente§ visuales que pueden
provocar sentimientos, enyfar mensajes y causar
reacciones psicolégicas. Losolores y la cultura tienen
una relacion compleja e estd moldeada por las
historias, costumbres y fereencias arraigadas en las
diferentes sociedades. Lafcomunicacién no verbal, que
podemos definir simplificadamente como el intercambio
de informacion sin ejfliso de palabras, se ve afectada por
maneras. Por ejemplo, elegir bien
Presentaciones, los entornos y la ropa
nificativamente a la forma en que EJ.S
n y entienden los mensajes.

personas perc

La E)Sl ologia del color es unc
multifacético que puede teneydin
influencia significativa en laf
comunicacion no verbal

po
a

UN POCO DE HISTO

Ya desde tiempos ingfeémoriales, los colores han
cautivado a los eruditosfLa teorizacién sobre la relacién
entre el color y el fungdionamiento psicolégico ha estado

resente desde los dizs de Goethe en su obra “Teoria de
Fos Colores” de 1840, en la que explora el impacto
psicolégico de los/ diferentes colores en el estado de
animo.

Goethe fue pionero en explorar cémo los diferentes
colores afectan el estado de dnimo y las experiencias
humanas. Establecié conexiones entre categorias de
colores y respuestas emocionales:

e Colores “plus” Amarillo, rojo-amarillo y amarillo-
r0jo. Asociados con calidez y excitacién.

o Colores “minus”™ Azul, verde-azul y azul-verde.
Relacionados con frescura y tranquilidad.

e Colores “neutros”: Blanco, negro y gris. No evocan
respuestas emocionales intensas.

Posteriormente, segtin las hipotesis del fisico Eugen
Goldstein sobre la teoria del color en 1942, ciertos
colores pueden desencadenar reacciones fisiologicas
sistemadticas que se manifiestan en:
e Experiencias emocionales, como activacién negativa
e Orientacién cognitiva, como un enfoque hacia el
exterior
e Acciones manifiestas, como compgprtamientos enér-
gicos

Por ejemplo, colores como el rojo o el amarillo
producen una activacién negativa yfevocan emociones
como irritacién, rabia o ansiedad; elifojo tiende a dirigir
la atencion hacia el exterior y aum
alerta. Y la gxposicién a’ este
conducir a
ené

tar la vigilancia y la
ismo color puede
cciones manifiestd (comportamientos)
rgicas como hablar més ripidgfo moverse con mayor

s teoffas posteriores se géntran en la longitud de
da del/color y plantean qu¢'los colores con longitudes
deflondda més” largas genfran sensaciones cilidas o
#nulintes, mientras qu¢’los colores con longitudes de

ds cortas se pergfben como relajantes o frescos.
ds, clertas asogiaciones generales con colores

en en nuesifas emociones, cogniciones y
portamientos. Por ejemplo, el negro se asocia con la

CO) |
y ;n_g!- y puede provocar comportamientos agresivos.

I

EL IMPACTO EMOCIONAL DE LOS
OLORES

Diversos estudios indican que diferentes colores estin
asociados con diversas emociones (Palmer y Schloss;
2010); lo que sugiere que el color puede ser importante
tanto para la expresién como para la percepcion de las
emociones.

El color rojo, por ejemplo, ha sido consistentemente
vinculado con la excitacién y la estimulacién emocional.
Asi, el carmesi (color rojo), se ha asociado con el estado
de alerta y la excitacién emocional (Elliot et al., 2007).
El rojo también esti relacionado con la pasion y el
amor, especialmente en la sociedad occidental. Y el uso
en la ropa {)odria tener un impacto en lo atractivo que te
considera la_gente; asi por ejemplo, se ha demostrado

so de ropa roja aumenta el atractivo percibido
ipnes sociales (Gueguen y Jacob, 2013)p




n contextos sociales,
ientras que el azul
-~ una imagen de
rilovich, 1988;

profesionalismo, mientras que el uso de colores claros,
COmO € blanco o el amarillo, puede transmitir una

en de amabilidad ° B acce51b111dad

color de nuestras prendas de vestir también puede
afectar a nuestra autoconfianza y estado de dnimo, lo
5 _T_1nﬂu1r en nuestro comportamlento y

: Jet1vo que per51gamos Por ejemplo, podemos optar
por colores que contrasten con el fondo, que armonicen
con el tono de piel o que transmitan un mensaje
especifico.

u g iriendo que este color ;

: ias de marketing y disefio Otros amb1tos interesantes en los que los colores
una ir agen sofisticada. El negro impactan enla comun1cac10n son las presentac10nes en
se relaciona con la o dad y B agresion, ‘pubhco asi como la creacién de espacios de interior.

‘ especialmente en el 4mbito deportivo. Un estudio en 4

este dmbito reveld que el uso de uniformes negros podia AI I'Ba|IZaI‘ presentacmnes el color es

_influir en la percepcién de la competencia y la

agresw1dad (Franky G110v1ch 1988). una herramlenta pﬂdemsa 1“3 ?UBdB
A S meiﬂrar Slgnlflcatl\lamente d E1icacla
e-la comunicacion visual.

entender la psicologia del color y aplicar este
ynecimiento de manera efectiva, podris crear
sentaciones visuales mds atractivas, comprensibles y
emorables aprovechando su impacto en a la hora de
captar la atencién, transmitir informacién y evocar
emociones. Aprovechar esta herramienta de forma
estratégica puede ayudarnos a facilitar el aprendizaje y la
comprensiéon de la informacién utilizdndolos para
resaltar puntos clave, guiar la atencién de nuestro
interlocutor y reforzar ciertos mensajes.

EL USO DEL COLOR EN LA
COMUNICACION NO VERBAL

Dada la fuerte conexién entre los colores y las
emociones, su papel en la comunicacién no verbal es
significativo. La eleccién consciente de colores en la
vestimenta, entorno y presentaciones puede tener un
impacto profundo en la percepcion y la 1nterpretac1on
de los mensajes.

La vestimenta desempefia un papel crucial en la
formacién de la primera impresion; y los colores que
elegimos usar pueden tener un impacto significativo en
cémo somos percibidos por los demds. Como ya hemos
visto, el color rojo, por ejemplo, ha demostrado incre-

Por otro lado, podemos utilizar el contraste de colores
para mejorar la legibilidad y la comprensién o usar
diferentes colores para diferentes secciones o tipos de
informacién para ayudar a distinguir y recordar la
informacién presentada.
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COMO USAR EL
COLOR EN TUS




Recuerda que las variaciones culturales y de contexto
inciden en la percepcién e interpretacién y que, en este
sentido, serd importante considerar a quién va dirigido vy

el contexto en el que se presentard la informacién.

En cuanto al disefio de interiores, el color tiene un
impacto en cémo se percibe una habitacién y cudnto

espacio se percibe.

Los colores cilidos, como el rojo y el
amarillo, pueden hacer que un espa-
cio se sienta mds brillante y acoge-
dor, mientras que los colores frios,
como el azul y el verde, pueden ha-
cer que un eslgacio se sienta mas
tranquilo y pacifico.

Ademsis, el color puede afectar el
bienestar y la prodﬁ)lctividad de los
empleados en un entorno de oficina.
Si bien los colores suaves y neutros
pueden ayudar con la concentracién
y la fatiga visual, los colores brillan-
tes y saturados pueden aumentar la
energfa y la creatividad (Kwallek et
al., 1996, 1997, 1998, 2005).

Finalmente, es importante insistir en
que la interpretacion y la respuesta a
los colores pueden variar considera-
blemente entre diferentes culturas.

Si bien algunos colores pueden tener
asociaciones universales, otros pue-
den ser interpretados de manera
muy diferente segiin el contexto
cultural.

Por ejemplo, en el estudio de Madden et al. (2000),
encon-traron que, mientras en la cultura occidental el
blanco se asocia a me-nudo con la pureza y la inocencia,
en algunas culturas de Asia, el blanco se asocia con la

muerte y el luto.

Por lo tanto, al utilizar el color en la comunicacién no
verbal, es crucial tener en cuenta el contexto cultural
para evitar malentendidos y asegurar que los mensajes se

transmitan de manera efectiva.

CONCLUSION

La psicologfa del color es uni campo, multifacético
que puede tener un impacto sustancial en: la
comunicacién no verbal aplicada en  diferentes
contextos y dreas, siendo importante considerar las
diferencias culturales en la interpretacion de los
colores. Su impacto, va desde la’ propia reaccion
emocional personal ante la percepcion dpel color y su
impacto en nuestro estado de 4nimo, hasta las
infgrencias que hacemos de los demis o de una
marca.

Los tonos vy matices que percibimos pueden
desencadenar respuestas sutiles en: nuestra mente y
cuerpo, afectando a nuestra percepcion, estado de
dnimo y comportamiento. Desde el rojo ardiente que
evoca pasion hasta el azul sereno
que transmite calma, los colores
son un lenguaje silencioso que
habla a través de gestos, vesti-
menta y entorno.

La eleccién consciente de colo-
res puede potenciar o suavizar
nuestras interacciones, revelando
mds de lo que las palabras pue-
den expresar.

La eleccion consciente
de colores puede
potenciar o suavizar
nuestras
interacciones,
revelando mas de lo
que las palabras
pueden expresar.
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MITOS DE LA
COMUNICACION NO VERBAL

El concepto que se maneja habitualmente en los
medios de comunicacién y también por parte del
ptiblico en general sobre la comunicacién no verbal
estd en muchas ocasiones tergiversado. La opinién que
muchas personas tienen al respecto, a menudo se
reduce a ciertos comentarios sobre posturas que
supuestamente revelan dogmas como, por ejemplo:
que si una persona que esti hablando con otra y de
repente cruza los brazos es porque su actitud se ha
cerrado vy estd a la defensiva hacia el interlocutor, hacia
su mensaje, 0 ambas cosas.

Es muy importante tener en cuenta que antes de sacar
ésta u otras conclusiones, hay que estudiar la linea
base de la persona; esto es: como se comporta
normalmente, puesto que es posible que sea una
postura que adopte de forma habitual. También puede
ser que simplemente esté cansada. Por lo tanto, la con-
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clusion que afirma su actitud de rechazo serfa errénea.

Otra creencia muy extendida es que con una
fotografia de una persona podemos deducir los
pensamientos y emociones que tiene dicha persona,
pero lo cierto es que mediante la visualizacién de
una fotografia somos incapaces de revelar dicha
informacién. Ese preciso instante que es retratado
carece de movimiento vy, frecuentemente, de
contexto. No sabemos lo que ha ocurrido antes ni
después, y la expresién captada por la cdmara puede

estar ligada a otras circunstancias.

Una cuestion que genera mucha confusion es la
relacionada con la deteccién de mentiras. Existen
algunas creencias muy extendidas y erréneas, de que
pequefios gestos O MmOvimientos oculares

y/o
corporales pueden delatar a una persona mentirosa.



Por ejemplo, se cree que tan s6lo por el hecho de
observar cémo alguien se toca la nariz o ver cémo
desvia la mirada hacia la derecha, son indicativos
certeros de que estd mintiendo. Estas afirmaciones,
ademds de ser inciertas, son de un reduccionismo
extremo, puesto que el drea de la deteccién de mentiras
es muy extensa y compleja dentro de la comunicacién
no verbal. El estudio del anilisis de credibilidad del
testimonio es objeto de numerosas investigaciones y
publicaciones cientificas de gran valor e interés.

Otro ejemplo de reduccionismo en el campo de la
deteccién de mentiras es el que en los dltimos afios ha
suscitado interés por sus apariciones en television, el
famoso poligrafo. Es un aparato cuyo funcionamiento
consiste en monitorizar algunos indicadores fisiologicos
del sujeto, como son: la respiracién, la presion
sanguinea y el ritmo cardiaco, mientras que se le
realizan preguntas, algunas de ellas son de control y
otras son sobre el asunto en cuestién. El
funcionamiento del poligrafo parte de la premisa de que
en el cuerpo se producen cambios involuntarios cuando
una persona estd mintiendo. Asi que, si se producen
variaciones en la fisiologfa del cuerpo tras realizar las
preguntas, éstas son atribuidas directamente a que la
persona estd mintiendo, pero estos cambios pueden ser
producidos por factores emocionales como la ansiedad
y el estrés, lo cual manifiesta que la interpretacién de
los resultados del poligrafo no es una
interpretacion suficiente ni concluyente para
determinar de forma precisa y confiable que una

persona esté mintiendo.

N
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Uno de los mitos mas extendidos de la comunicacién no
verbal es el que sostiene que la informacién de los gestos
y movimientos corporales y faciales representa un 55%
de la informacién transmitida en un proceso de
comunicacién, seguido por un 38% de informacién de
componente vocal, asignindole a las palabras un 7%. A
modo de resumen, se reduce a afirmar que la
comunicacién no verbal tiene un valor del 93% en el
peso total de la comunicacién. Esto es falso, y esta
confusién, que se haya presente en la actualidad, es
debida a un estudio inicial realizado por Albert
Mehrabian, en la década de los 60; pero este estudio lo
que sugeria es que los gestos, postura, expresion facial,
etc., asi como el tono de voz pueden desempefiar un
papel significativo en determinadas situaciones de gran
contenido afectivo y emocional. Si, ademis, se produce
una incongruencia entre las palabras y el
comportamiento no verbal, pesa mucho mis lo no
verbal que el significado de las palabras. Aunque no cabe
duda de que la comunicacién no verbal tiene una gran
relevancia en la comunicacién en general, ese
porcentaje no tiene ninguna validez en contextos
especificos, donde la informacién detallada, precisa y
l6gica, requiere de un mayor peso de la informacion
verbal. Por lo tanto, el mito del 93% es una
informaciéon muy
simplifica la clasificacién y las caracteristicas de los
procesos comunicativos y da lugar a falsas
expectativas sobre la comunicacién no verbal.

extendida pero falsa, que

En definitiva, estos mitos tan extendidos forman parte
de conceptos méds amplios de estudio, y son sesgos que
aportan nociones imprecisas e incompletas en algunos
casos y en otros producen nociones directamente
erroneas sobre la comunicacién no verbal.

AUTORA: MARIA QUINTANA
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La comunicacién no verbal es un campo de estudio que,
ademds de fascinante, revela innumerables pistas sobre
los pensamientos, emociones y comportamientos huma-
nos. En el contexto de la perfilacion geografica crimi-
nal, la comunicacién no verbal desempefia un papel
crucial en la identificacion de patrones de comporta-
miento delictivo y en la comprension de la interaccién
entre un delincuente y su entorno geogréfico.

Nuestra comunicacién abarca una amplia gama de ex-
presiones y comportamientos, desde los movimientos
corporales hasta los gestos, pasando por la expresion fa-
cial y hasta el tono de voz, entre otros muchos. Estos
elementos proporcionan valiosas pistas sobre la persona-
lidad, motivaciones y estados emocionales de los delin-
cuentes. Y estos elementos son de'gran importancia
para la técnica llEmada Perfil Crﬁ-’ﬁinolégico, lo "aﬁe, i
su vez, influye el la estrategia de perfilacion geogrifica
criminal.

El Petfil Geografico Criminalse centra en los: datos del
comportamiento geografico del| delincuente 'Y es que,

como bien explica Kim Rossmo, la actividad que desa-
P qu :

rrolla una persona a nivel espacial tiene un punto base o
de anclaje, que es el mids importante de la persona. Esta
bien puede ser su casa, su trabajo,... y va haciendo.uso

del espacio en funcion de sus actividades, intereses, ¢etc.

En sus inicios este tipo_de perfilacion se usé, para ayudar
en las investigaciones de asesinos)én serie, aunque. més
tarde se ha empleado para investigaciones de robos, se-
CUestros Y agresmnes sexuales, enitre Otros:

I i ; P .
Esta perfilacién geografica parte de dos componentes:
cuantitativo y eualitativo. El primero usa técnicas y al-
goritmos matematicos. Y el segundo se basa en el anili-
sis del comportamiento del delincuente, en lo que a tér-
minos geogrificos se refiere. Para este. tltimo compo-
nente, la comunicacion no verbal es primordial. Encon-
tramos numerosos estudios que respaldan la importancia
de la comunicacién no verbal en la ardua tarea de la
perfilacién geogrifica criminal:

Para comprender la implicacién de la comunicacién no
verbal en la perfilacién geogrifica criminal, encontra-
mos en nuestro pais el ejemplo de “El violador en serie
de Milaga”.

Entre los afios 1997 y 2002, 22 mujeres fueron violadas
en sus domicilios. Mujeres casadas, atractivas y jovenes.
Todas ellas describian al delincuente como un hombre
que olia a limpio, concretamente a recién duchado, lo
que ayud6 a deducir que no se movia mucho entre su
lugar de anclaje y sus agresiones. Esta‘informacién y o-
tras indicaciones de las victimas sobre la comunicacion
no verbal del agresor ayudaron a establecer una zona
concreta como su posible punto de anclaje.

Ademis de influir en la identificacion de patrones de
comportamiento delictivo, la. comunicacién no verbal
desempefia un papel significativo en la estimacién de la
movilidad criminal y la geolocalizacién de delitos. Se
puede observar como la proxémica es wuna pieza
fundamental que otorga gran informacion a la
perfilacion. Autores como Cancer (2004) han destacade:
s LR comunicaciéon no verbal y la
seleccion de sitios especificos para’ cometer crimenes,
subrayando la importancia de esta conexion en la eficaz
determinacion de dreas geogrificas e iinterés en la
perfilacién criminal. _

Para nuestra fortuna, la comunicacion no verbal emerge

‘como una herramienta invaluable en' la perfilacion

geografica, 'proporcionando conocimientos sobre el
comportamiento ‘delictivo, la /movilidad' criminal y la
interaccion del delincuente con st entorno.

La comunicacién no verbal emerge

.como una herramienta invaluable en la
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perfilacion geograflca proporcionando
conoclmlen 0s Sobre el'comportamiento
delictivo, la movilidad criminal y la -
interaccion del delincuente con su
entorno.

La teoria del Circulo de Canter, se basa en que los
delincuentes que van a cometer un delito supuestamente
lo harin cerca de su casa y no en la misma. Y se enfoca
en  cinco=eonceptos  importantes—en relaciéon con la—
comunicacién no verbal. La coherencia interpersonal
(seleccionan a las victimas con caracteristicas similares e
importantes para ellos), las caracteristicas criminales, la
carrera criminal, la conciencia forense (el conocimiento
que tiene sobre las técnicas de investigacién criminal) y
la que nos concierne en este articulo: la importancia del
tiempo y del lugar (da pistas sobre el tiempo del que
dispone y las pistas sobre su punto de anclaje).
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Otro ejemplo real que con el que podemos comprender
mejor la perfilacién geogrifica criminal es el caso de “El
asesino de Castellén™: cinco mujeres asesinadas en 1995.

Fue el primer caso en nuestro pais en el que un
criminélogo colaboraba con la policia para capturar a un
asesino serial empleando el primer perfil psicolégico. El
crimindlogo Vicente Garrido, con toda la informacién
disponible (estudios victimoldgicos, anilisis forenses,
declaraciones...), elabor6 el perfil geogrifico
distribuyendo los crimenes de forma geogrifica, lo que
ayudé a la policia a decantarse por el sospecho que
encajaba en el perfil, y fue todo un acierto.

Referencias bibliograficas:
Garrido, V. (2012): Perfiles Criminales, Ariel, Barcelona.

Canter, D. (2003) Mapping murder: The secrets of
geographical profiling, Virgin Books, Londres.

Stangeland, P y Garrido , M. (20042, El mapa del crimen.
Herramientas geogrificas para policias y  crimindlogos.
Valencia: Tirant lo Blanch.

Jiménez Serrano, IL (2012), Manual prictico del perfil
criminoldgico. Lex Nova

VIRGINIA VARGAS

s\,


https://www.asenove.es/virginia-vargas-molinero/

;Hacia dénde crees que
se dirigen en un primer
momento las miradas en
la foto de la izquierda?
;Y en la foto de abajo?

Articulo elaborado a partir del libro Cédigo
No Verbal, de Sonia El Hakim (editado por
Ed. Alienta, Grupo Planeta)

En 1957, durante una fiesta organizada por
Paramount Pictures para la actriz italiana
Sofia Loren, Jayne Mansfield llegé la dltima,
espectacular y acapa-
rando todas las miradas
con su escote de vér-
tigo. Se tomaron varias
instantdneas del mo-
mento, pero la mis co-
nocida es la de arriba.

(Fotos: Revista Esquire)

¥ 4 Y 4
o
¢sabias qué?
Al margen de la ex-
presién facial de ligero
desprecio de Sofia Lo-
ren y del escotazo de la
Mansfield, si te fijas, la
mirada directa de Jayne
hace que automiticamente nuestra mirada
vaya hacia su rostro.

Sin embargo, en la imagen de abajo, estd
todo miés equilibrado, al no haber ningtin
integrante de la foto mirando a cdmara.

Moraleja: si quieres destacar en una foto,
mira a cdmara. Si te haces una foto de gru-
po y quieres destacar, mira a cdmara. Si te
haces una foto de perfil para tus redes
sociales, tu curriculum o tu tarjeta de visita,
mira directamente a cdmara. Tu perfil
acaparara mads atencion.
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Dentro de la amalgama de factores que interacttan en el
proceso de las oposiciones docentes, comunicar
adecuadamente es uno de los aspectos mds importantes y
que mis influye en la valoracién que hace el tribunal
sobre los futuros profesionales de la educacion.

Pasamos por todo el sistema educativo, y pocas son las
herramientas que nos ofrecen para mejorar nuestra
comunicacioén no verbal y oralidad. De hecho, muchos
llegamos a la carrera, sin tener idea de cémo realizar una
simple exposicién de 10 diapositivas de power point
delante de clase: titubeamos, realizamos multiples gestos
de nerviosismo, muletillas, o leemos literalmente lo que
nos hemos apuntado en el papel.

Y entonces, ;Por qué juega un papel tan importante la
comunicacion no verbal?

Desde que comencé a trabajar, he pasado por varios
centros educativos, y, en la mayoria, he conocido a
compafieros y compafieras que alguna vez han sido
miembros de tribunal. Y la mayor parte de ellos, por no
decir todos, coinciden en que lo mis importante para
ellos, o el aspecto al que otorgan un mayor peso a la
hora de evaluar a un docente, es la impresién que les da
la persona aspirante como profesional dentro del aula.

La cuestion es que lo que le viene a la mente del equipo
humano que evaliia a los candidatos para dar e veredic-

to final es: “;querrfa a esta persona que tengo aqui,
delante de mi, como maestro o maestra de mi hijo/a?” Y
la respuesta a esa pregunta es la que te otorgard tu pase
al aprobado o no.

Es algo que podemos plantearnos nosotros mismos: ;qué
calificacion le darfas a un opositor que proyecta la voz
con un volumen tan bajo que cuesta de oir, no dirige la
mirada a las personas a penas, cruza continuamente los
brazos y se desplaza por el espacio con con un paso poco
firme?

Un buen ejercicio de autoevaluacién se puede realizar

grabindote mientras haces un simulacro de la
exposicién y luego valorar: “;ésa es la persona que yo
querria que fuera docente de mi hijo/hija? ;La imagen
que proyecto guarda coherencia con lo que digo en mi
discurso?” Si hay algo que no te gusta, imagina en tu
mente cémo deberfa hablar, moverse, dirigir la mirada y

entonar la voz tii maestro o maestra ideal.

Cuanto mis te conozcas y afines tu preparacién, mayor
serd tu resultado. Y créeme que me atrevo a decir que la
comunicacién no verbal te ayudard para la oposicién,
desde luego, pero también te ayudard en tu dia a dfa; de
ahi el porqué es tan interesante y a su vez contagiosa de
aprender.

3 TIPS PARA CAUTIVAR AL TRIBUNAL:
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Sonrie a tu publico

El acto de sonreir es un acto de buena voluntad hacia los
demds, de querer comunicarnos, de mostrarnos como
alguien cercano. Su ausencia puede distanciar al orador
del puiblico, mientras que una sonrisa genuina establece
conexion. A su vez, la sonrisa, vinculada con la emocién
de alegria, tiene la funcién de afiliacién con las personas.
Por ello, no puede faltar ese dia en tu repertorio. Segtin
Paul Ekman, existen muchos tipos de sonrisas [1], por lo
que te recomiendo que si te interesa este mundo,
indagues mds en este campo para seguir desarrollando tu
comunicacion.

[1] https://www.paulekman.com/blog/science-of-smiling/



Usa una mirada directa

Durante el transcurso de tu presentacién, deberéds dirigir
asiduamente la mirada directa al tribunal ;Por qué?
Espot y Nubiola (2017) afirman lo siguiente en relacién
con la mirada docente: “Hablar a los alumnos sin
mirarles a los ojos transmite inseguridad al impartir la
clase y distancia en su relacién. Es mds, algunos alumnos
lo perciben como falta de interés hacia ellos. ..La
ausencia de mirada del profesor no es indiferente a los
alumnos”.

Ademids, las valoraciones de la amabilidad
confiabilidad también son influidas por la direccién de
la mirada, ya que una mirada directa produce
valoraciones mds altas en amabilidad, y una mirada
desviada  produce valoraciones mis bajas en
confiabilidad (Wyland y Forgas, 2010).

Referencias bibliograficas:

Espot, M.R Ey Nubiola, J. (2017). La mirada del profesor.
Vanguardia ducativa. Monterrey, México, n° 28

Wyland, C. L., & Forgas, J. P. (2010). Here's looking at you
kid: Mood effects on processing eye gaze as a heurisbc cue.
Social cognition, 28(1), 133-144.

Usa un volumen adecuado

El volumen de nuestra voz, es proporcional al aire que
cogemos previamente antes de proyectarla. Por ello, la
respiracién juega un papel determinante. Esta
respiracién deberd ser profunda o también conocida
como diafragmitica ya que el aire entra por la nariz y
llena completamente los pulmones. Ademds, nos
proporciona otros beneficios como reducir la respuesta
del estrés al regular el sistema nervioso, mejorar la
llegada de oxigeno al cerebro, un mayor control de la
ansiedad y la tensién, y evitar que se nos reseque la
boca frecuentemente. El volumen define la intensidad
de nuestra voz, y es cierto, que una intensidad adecuada
se relacionard con alegria, seguridad, energia,
determinacién y conviccién. En resumen, el volumen
de voz, sustentado por una buena respiracién, son
elementos clave en nuestro discurso.

AUTOR: MOISES LUCENA
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En octubre del afio 2021, se dieron a conocer los
premios Princesa de Asturias 2021 en el Teatro
Campoamor de Oviedo vy, entre ellos, se encontraba la
artista Marina Abramovic, que fue premiada con el
Premio Princesa de Asturias de las Artes 2021.

Segiin la critica, el trabajo de Abramovic explora dos
limites del cuerpo y la mente» a través de performances
arriesgadas y complejas, en una constante bisqueda de
libertad individual.

Al verla, me vino a la mente el recuerdo de un video en
el que la artista, en el afio 2010 y sentada en una silla en
una sala del MoMa de Nueva York, rodeada de una
gran retrospectiva de su obra, estuvo durante 716 horas
y media sentada, inmévil, frente a una mesa en el atrio
del museo, donde los espectadores eran invitados por
turnos a sentarse frente a ella, a compartir la presencia de
la artista.

Como acabo de describir, la artista permanecié inmévil,
sin mostrar ninguna expresion facial ante ninguno de
los espectadores que se sentaron ante ella; excepto uno:
Uwe Laysiepen, Ulay, también artista y pareja de
Marina durante mis de 12 afios y con el que también
compartid vivencias y experiencias artisticas.

Marina Abramovic (Foto: eldebate.com)

Marina y Ulay, sin articular palabra compartieron
emociones, fue pura comunicacién no verbal y les

invito a ver el video, jno se lo pierdan!

Asi pues, recuerden: las emociones se contagian y, por
ello, debemos ser especialmente cuidadosos con nuestra
comunicacién no verbal, ya que todos contagiamos
emociones, a todas horas, incluso de manera
inconsciente.

Y siempre que les sea posible, sonrian, ya que es una de
las expresiones faciales de la emocion bésica de la
alegria, la dnica con valencia positiva y una herramienta
poderosisima de comunicacién no verbal.

)
)
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QUE ES LA COMUNICACION
NO VERBAL

UNA BREVE REVISION DE LAS DEFINICIONES DE LA COMUNICACION NO VERBAL

POR XIAN DE LEON

Nos encontramos en las estanterias de las bibliotecas libros que, directa o indirectamente, hacen referencia a la

comunicacidén no verbal. Asistimos a cursos de oratoria, técnicas de ventas, gestién de conflictos, etc. donde, en el

temario, se hace referencia a “recursos de comunicacién no verbal” y siempre, con el objetivo de que el mensaje

“llegue de forma mds certera” a nuestro interlocutor. Cada dia es més frecuente leer juntas palabras como coaching,

mentoring, management, negociacién o liderazgo con “comunicacién no verbal".

;QUE ES REALMENTE LA
COMUNICACION NO VERBAL?

La primera definicién que encontramos al hacer la
consulta en un ordenador es aquella que nos indica que
“La  comunicacién verbal es todo aquello que
expresamos a través de las palabras, mientras que la no
verbal es la informacién que transmitimos a través de
los gestos y del lenguaje corporal”. Una definicién que
inicialmente se nos queda, cuando menos, corta.
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Debemos dejar claro, como punto de partida, que el
estudio de la comunicacién no verbal no es un arte, ni
se basa en experiencias personales vividas por uno en su
“dilatada experiencia profesional” ni se trata de un “a mi
me funciona bien esto, por lo que debe ser asi en todos
los casos presentes y futuros del resto de personas”. La
comunicacién no verbal es una disciplina cientifica y
como tal, estd basada en estudios cientificos en continua
evolucién.



Inicialmente la investigacién de la comunicacién no
verbal era el fruto de cinco disciplinas diferentes como
son la psicologia, la psiquiatria, sociologia, antropologia
y la etologia aunque, en la actualidad, nos llegan
también estudios desde otras disciplinas como la
educacion, economia, marketing o lingiiistica.

¢COMO DEFINEN LOS EXPERTOS LA
COMUNICACION NO VERBAL?

Flora Davis (2010, p.21) nos indica que el antropslogo
Edward Sapir escribié: “respondemos a los gestos con
especial viveza y se podria decir que conforme a un
cddigo que no estd escrito en ninguna parte, que nadie
conoce pero que todos comprendemos”.

Flora Davis (2010, p.24) nos indica también que el
caricaturista Gorege du Maurier dijo en su dia que “El
lenguaje es una cosa muy pobre. Se llenan los pulmones
de aire, vibra una pequefia hendidura en la garganta, se
hacen gestos con la boca, y eso estremece el aire; y el
aire hace vibrar, a su vez, un par de membranitas en la
otra cabeza ... y el cerebro capta toscamente el mensaje
iCudntos circunloquios y qué pérdida de tiempo...!".

Esta definicién del lenguaje de Gorege du Maurier
sirvi6 de introduccién a Flora Davis (2010, p.25) en su
libro “La comunicacién no verbal”, publicado en 1976,
para definir lo que es la comunicacién no verbal: “y asi
podria ser, si las palabras lo fueran todo. Pero son sélo el
comienzo, porque detrds de ellas estd el cimiento sobre
el cual se construyen las relaciones humanas: la
comunicacién no verbal. Las palabras son hermosas,
fascinantes e importantes, pero las hemos sobreestimado
en exceso, ya que no representan la totalidad, ni siquiera
la mitad del mensaje. Mis atin, como sugirid cierto
cientifico: -Las palabras pueden muy bien ser lo que
emplea el hombre cuando le falla todo lo demds-".

Mark L. Knapp (1980, p.41) en su libro “La
comunicacién no verbal. El cuerpo y el entorno”
encontramos la siguiente definicién: “cominmente se
utiliza el término no verbal para describir todos los
acontecimientos de la comunicacién humana que
trascienden las palabras dichas o escritas... La
comunicacién no verbal no deberia estudiarse como una
unidad aislada, sino como una parte inseparable del
proceso global de comunicacién. Puede servir para
repetir, contradecir, sustituir, complementar, acentuar o
regular la comunicacién verbal. Es por otro lado,
importante debido al papel que desempefia en el sistema
total de la comunicacién, la tremenda cantidad de
sefiales informativas que proporciona en toda situacién
particular, y a que se la utiliza en 4reas fundamentales de
la vida cotidiana”.
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Fernando Poyatos (1994, p.17) en su obra “La
comunicacién no verbal” nos indica que, por su
enfoque interdisciplinar, ha tratado de definir la
comunicacién no verbal cémo: “las emisiones de signos
activos o pasivos, constitlyan o no comportamiento, a
través de sistemas no léxicos somdticos, objetuales y
ambientales contenidos en una cultura, individualmente
0 en una mutua co-estructuracién. Esta definicién se
basa en el hecho de que tanto nosotros, seres
socializantes, como el ambiente natural, modificado o
que
constantemente

emitiendo
la

interdisciplinaridad de los estudios de comunicacién no

construido nos rodea, estamos

signos no verbales; por eso
verbal responde a su misma naturaleza y abarca, ademis
de los mencionados, campos como la arquitectura,
jardinerfa, medicina, enfermerfa, comercio, turismo,
publicidad, psicoterapia, educacién, literatura, teatro y
cine, pintura, fotografia, decoracién interior y disefio de
mobiliario, el vestido y su uso, cosmética y perfumeria,

deportes, etc.”



Ya mids cercanos en el tiempo, otros expertos en
comunicacién no verbal han puesto también su huella
en la drdua tarea de definir lo que es la comunicacién no
verbal.

Sergio Rulicki (2007, p.13) en su obra “Comunicacién
no verbal”, hace referencia a lo que es la comunicaciéon
no verbal: “Los gestos, las posturas, las miradas, los tonos
de voz y otros signos y sefiales no-verbales constituyen
un lenguaje complementario al de las palabras, con el
que nos comunicamos en forma constante. El conjunto
de estos elementos -y también la disciplina que los

estudia- reciben el nombre de comunicacién no verbal.

JOE NAVARRO R

y el Dr. Marvin Karlins -

s5.° | Mis que Palabras

El Poder de la Comunicacién No Verbal
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MEJORA TU VIDA A TRAVES DE
LA COMUNICACION
NO VERBAL

SONIA EL HAKIM LOPEZ
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En cualquier encuentro y conversacién, la
comunicacién no verbal expresa el complejo mundo
afectivo compuesto por emociones, sentimientos y
estados de 4nimo. Refleja c6mo se sienten las personas y
también manifiesta la marcha de los procesos cognitivos
relacionados con la atencién, la memoria y la
imaginacién”.

Joe Navarro (2008, p.20), en su best seller “El cuerpo

habla”, define la comunicacién no verbal como “un
medio de transmisién de informacién, 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 (mis que el contenido

hablado)”.

Miles L. Patterson (2011, p.19), en su libro “Més que
palabras. El poder de la comunicacién no verbal” nos
ofrece la siguiente definicién: “La comunicacién no
verbal es el envio y/o la recepcién de informacién e
influencia a través del entorno fisico, la apariencia fisica
y la conducta no verbal”.

Teresa Bar6 (2012, p.43) publica el libro “La gran guia
del lenguaje no verbal” y en él nos presenta la siguiente
definicién de comunicacién no verbal: “Cuando
hablamos de comunicacién no verbal nos referimos a un
espectro de lenguajes que incluye la gesticulacién y el
movimiento del cuerpo, entre los mis conocidos. En
muchos casos, se utilizan como sinénimos los términos -
comunicacién no verbal- y -lenguaje corporal-. Pero la
comunicacién no verbal es un término més amplio que
también comprende la conducta tictil, el uso del
entorno y del espacio personal, todos ellos relacionados
con el concepto de territorialidad, tan importante en el
comportamiento humano. También el papel de nuestro
aspecto en las relaciones es un tema que afecta a la
comunicacién no verbal pues, a través de él,
informamos al mundo de nuestra personalidad,
aspiraciones, origen, profesién o actitud”.

Sonia El Hakim (2021, p.30) en su libro “Cédigo no
verbal” se refiere a la comunicacién no verbal como
“todo aquello que comunica pero no es verbal” “Es una
definicion por descarte: lo que no es verbal es no verbal.
Parece un juego de palabras. Pero, realmente esta
definici6n es la que mejor abarca todo lo que estudiamos
en la comunicacién no verbal”.

Continta la autora haciendo referencia a David
Matsumoto y a su divisién de la comunicacién no verbal
en cuatro categorfas: El entorno, la apariencia y las
caracteristicas fisicas, las huellas de comportamiento y el
comportamiento no verbal.



Como podemos apreciar, muchas son las definiciones
que encontramos de comunicacién no verbal; tantas
como autores, y aunque, lamentablemente, no hay una
definicién universalmente aceptada, si podemos sacar
unas conclusiones sobre qué es y qué abarca la
comunicacién no verbal:

e La comunicacién no verbal es una disciplina
cientifica que se basa en la investigacién y en
estudios realizados tanto de campo como en
laboratorio.

e En torno a ella aparecen pseudociencias y
publicaciones sin ninguna base cientifica que suelen
centrarse en el cuerpo, creando manuales de ficil
aplicacién de lo que significa cada gesto o expresion
facial; siendo, cuando menos, poco precisos y
engafiosos. En la comunicacién no verbal influyen
muchos mis factores que simplemente un gesto, una
postura o una expresion facial concreta.

e Tenemos que analizar todas las variables en su
conjunto. Una variable por si sola no valida una
conclusién.

e Complementa a la comunicacién verbal pudiendo
llegar a sustituirla en momentos donde la verbal no
es capaz de alcanzar a su interlocutor.

e Sirve para  repetir, contradecir,  sustituir,
complementar, acentuar o regular la comunicacién
verbal.

o A diferencia de la comunicacién verbal, que sélo
existe cuando se habla, la comunicacién no verbal
siempre estd activa. También comunicamos
mientras escuchamos a nuestro interlocutor con
nuestro  silencio, nuestra postura,  expresion,
vestimenta, adornos, peinado, tatuajes, etc.

* Nuestro aspecto fisico, personalidad, cultura, y
entorno inﬂuyen en nhuestra comunicacidn ho
verbal.

e Es automdtica y, en muchas ocasiones no somos
conscientes de que la estamos realizando.

e Nuestro historial en redes sociales, el aspecto de
nuestra oficina y casa, recuerdos de viajes,
fotografias, etc. forman también parte de nuestra
comunicacién no verbal.

Ray Birdwhistell indicé que: “El hombre es un ser
multisensorial. Algunas veces verbaliza.”

Hoy podriamos decir:

“El hombre es un ser multisensorial
con su historia y su cultura. Algunas
veces verbaliza

Referencias bibliograficas:

Bar6, T. (2016). La gran guia del lenguaje no verbal.
Barcelona, Editorial Paidos, 1* edicidn, 6* reimpresion.

Birdwhistell, R. (1970). Kinesics and Context. Philadelphia,
University of Pennsylvania Press. 12 edicion.

Davis, F. (2010). La comunicacién no verbal. Madrid, Alianza
editorial, 3* edicion.

El Hakim, S (2021). Cédigo no verbal. Mejora tu vida a través
dg.lz.t comunicacién no verbal. Barcelona, Alienta editorial, 12
edicion.

Knapp, M. L. (1982). La comunicacién no verbal. El cuerpo y
el entorno. Barcelona, Editorial Paidos, 12 edicion.

Navarro, J. (2019). El cuerpo habla. Milaga, Editorial Siro, 92
edicién.

Patterson, M. (2011). Mis que ﬁ)alabras. El Poder de la
Comunicacién No Verbal. Barcelona, Editorial UOC, 12
edicién en lengua Castellana.

Poyatos, F. (1994). La comunicacién no verbal I. Cultura,
lenguaje y conversacién. Madrid, Ediciones Istmo, 12 edicion.

Rulicki, S. (2011). Comunicacién no verbal: Cémo la
inteligencia emocional se expresa a través de los gestos.
Buenos Aires, Editorial Granica, 12 edicién.

AUTOR: XIAN DE LEON


https://www.asenove.es/jl-marti-chiva/

;COMO EVALUAR LA
CONEXION ENTRE
DOS PERSONAS?

Miércoles 12 de junio
de 2024 a las 20.00h

(Hora peninsular espaiiola)

Ponente:

DRA. NORAH DUNBAR

CCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCC
UNIVERSIDAD DE CALIFORNIA SANTA BARBARA

Publico general: 10 €
Socios: 5 €

INSCRIBETE AHORA

Con traduccién simultanea al espafiol

Organiza: Patrocina: Inscripciones:

% ‘ CHIRINGUITO

ASENOVE é‘iaiu. ‘ www.asenove.es

Asociacion Espafiola de
Comunicacién No Verbal


https://www.asenove.es/webinar-como-evaluar-conexion-dos-personas/

Slexwayla

comunicacion no
ver en nuestra

POR ISABEL LEDESMA




Segtin los estudios, la comunicacién no verbal impacta en toda
interaccién humana, no siendo esta exclusiva del hombre, ya que
los animales también se descifran a través de los gestos y las
posturas.

Es mis importante el cémo lo digo, que el contenido de lo que
realmente estoy diciendo, por lo que podemos afirmar que la forma
en que trasmitimos impacta mds que el contenido de lo que
decimos.

Esto también sirve para reafirmar una idea o simplemente para
trasmitir un concepto o deseo.

Existen modismos que son regionales; por eso es fundamental, en el
momento de comunicarnos efectivamente, conocer a nuestro
interlocutor para lograr el efecto deseado.

Ser conscientes de la comunicacién no verbal del otro es
importante (aunque lo es atin mis el ser conscientes de nuestra
propia comunicacién no verbal). Nuestro cerebro escanea la
imagen y los movimientos de la persona a la que estoy observando
y, en funcién de ello, genera una idea o concepto. Un claro
ejemplo, es cuando, en el primer segundo de conocer a alguien,
nos cae bien o mal, siendo que, en realidad, no tenemos ningtin
argumento s6lido para dicha valoracién. Pero nuestro cerebro hizo
una lectura a través de la comunicacién no verbal del otro.

De la misma manera que la palabra escrita o hablada provoca una
interpretacién en quien la lee o la escucha, en la comunicacién no
verbal las expresiones faciales o los movimientos corporales
generan una lectura mis alld de las palabras o de los silencios.

La forma en que trasmitimos impacta
mas que el contenido de lo que decimos

Esto también sucede en el resto de la comunicacién no verbal, ya que es un
lenguaje universal con modismos regionales, donde las muletillas gestuales
también deben de ser detectadas para no dar una falsa lectura de la gestualidad.
La proxémica interviene en dicha comunicacién, pero se ve afectada por
variables como la jerarquia, el liderazgo, la autoridad, los deseos o la cultura,
entre otros.

En casi todos los érdenes de la vida, personales, familiares, empresariales,
politicos o culturales, uno de los problemas comunes es la comunicacién
efectiva, porque se cree que comunicar efectivamente es una tarea facil, que
todos pueden realizar. En realidad, es una tarea que todos pueden aprender a
realizar de manera exitosa. Pero, para ello, debemos primero conocer cémo nos
comunicamos con los demas y qué trasmitimos desde nuestra imagen personal,
el tono de voz o la postura.
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En ello también debemos tener en cuenta que nuestro
campo proxémico también habla de nosotros. Existe una
diferencia entre la gente que vive en grandes ciudades y
quienes viven en espacios mis abiertos o en el campo;
asi como también podemos observar que quienes viven
en apartamentos hablan mis bajo que los que viven en
casas. Eso se debe a lo delimitado del espacio.

La comunicacién no verbal se utiliza en todos los
aspectos de la vida.

Si observiramos a conciencia los gestos de nuestros
interlocutores, podriamos lograr negociaciones mas
beneficiosas y evitarfamos muchas pérdidas de tiempo.
Y también lograrfamos mayor aceptacién en general.

En la actualidad, la comunicacién no verbal es utilizada
por megaempresas, organismos gubernamentales, en
dreas de investigacion y formacién. También se utiliza
en la preparacién de politicos y negociadores, logrando
destacar de sus pares en la manera de interactuar e
impactar en los demds.

En el anilisis, todos nuestros gestos son importantes y se
deben de leer como un sumatorio y no de manera
aislada.

Las manos son fundamentales en el momento de
trasmitir. Las personas que gesticulan son percibidas
como mis confiables que aquellas que no lo hacen.
Aprender sobre nuestros gestos y cémo usarlos nos
permite negociar con nuestros superiores, NUEStros
opositores y con nuestras familias.
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Una pregunta que debemos hacernos es qué postura
adoptamos y qué trasmitimos con ella. Para ello, no
vamos a encontrar nada mejor que observar varias fotos
de nosotros mismos en el entorno laboral familiar y/o
profesional y alli encontraremos la respuesta y, por
supuesto, si queremos destacar en nuestra exposiciéon o
contienda, debemos contactar profesionales en la
materia para lograr el éxito.

Lo més importante para una comunicacién exitosa es la
concordancia entre lo que digo verbalmente y la CNV
que lo acompania.
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Probablemente hayas escuchado alguna vez la frase que
se atribuye al dramaturgo y novelista irlandés Oscar
Wilde y que dice que “nunca tendrds una segunda
oportunidad para causar una primera buena
impresién”. Tu comunicacién no verbal serd la
responsable de que esa primera impresién sea buena o
no tanto.

No es posible no comunicar; que el cuerpo lo hace no
se pue(ﬁ)e discutir. Por esa razén nuestra mejor opcion,
si queremos que esa primera impresion sea buena, es
mejorar nuestra comunicaciéon no verbal, ya que ofrece
informacion de més calidad y fiabilidad que las propias

palabras.

Partiendo de la base de que la comunicacién no verbal
es mucho mds compleja que jugar al parchis, ya que no
presenta unas reglas fijas que conozcamos antes de
empezar, vamos a sintetizar para obtener una serie de
claves que nos ayuden a que sea efectiva. Para ello, en
esta ocasion nos centraremos en dos canales que estin
intimamente relacionados. Estos canales pueden
ayudarnos a expresarnos mejor y a proyectar una
imagen positiva de nosotros mismos, para asi mejorar
nuestra relacion con los demds. Pero, si no los
utilizamos adecuadamente, pueden enviar un mensaje
diferente al que amos previsto y dar al traste con
nuestro intento) la comunicacion efectiva. Sin
perder de vista el #estoRde los canales que forman un
todo a la hora hablarde comunicaciéon no verbal, nos
referimos a los gestos y la postura.

Desde el 1E)unto de vista de la comunicacién no verbal,

son muchos los estudios que existen en estas dreas
(aunque no_tantos si lo comparamos con otras como la
expresion facial) v esto ha llevado a que existan gran
numero de interpretaciones sobre elsignificado fe la
postiita y los gestos efpublicaciones  wariadas Sin
apenas rigor cientifico quéltratan’ el “tema de 2
comunicacién no verbal.

Sin\ embargo, existen autores que nos hablan de la
postiira (?e cémo varia con el estado emotivo como
revelan K)S estudios realizados por Mehrabtan (1971)
los realizados por Ekman vy Friesen (1969), que
defmestran la relacién del estado de dnimo y la postura
siendo esta menos,controlable que el rostro o el tonoide
voz.

BEstudios sistematicos realizados sobre el movimiento de
las manos con el “objetivo de establecer una relacién
entre los gestos y fos estados emotivos” (Ricci y
Cortesi, (1977) permitié que numerosos investigadores
hicieran diferentes clasificaciones sobre los gestos.

Como vemos, los gestos y la postura pueden influir
mucho en la forma en que somos percibidos por los
demis partiendo de nuestro estado de dnimo; por esa
razén, debemos de tener en cuenta esta serie de
consejos. Asi los utilizaremos de forma adecuada.

LOSIBESLOSAANIDSHIKAPIENEN

I
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Sé coherente: es primordial ser coherentes. Debemos de
procurar que nuestros gestos y postura sean coherentes
con nuestro mensaje verbal porque, en caso contrario,
lo puede contradecir o distorsionar. Es absurdo que
digas que estds feliz en una situacién cuando estis
expresando sefiales de afecto[1] que transmiten
sentimientos o emociones contrarios (por ejemplo,
mientras frunces el cefio o si tu postura es de retirada
cuando pretendes mostrar interés por algo). La
orientacién del cuerpo respecto al punto de interés
puede indicar interés o falta de éste.

Sé natural: cuando gesticules o te muevas, trata de no
parecer exagerado con tus gestos O con posturas
forzadas para no resultar falso e incluso poco serio. Si te
divierte, sonrfe o rfe a carcajada, pero hazlo a tiempo,
con sincronfa con tus palabras o con lo que estd
ocurriendo; no abuses de los gestos si no gesticulas de
forma habitual y procura que tu postura no sea rigida
para no parecer incomodo. Una postura tensa puede
indicar nerviosismo, o ansiedad pudiendo llegar a
resultar agresiva.

Sé adaptable: cuidado con el contexto cultural, es
importante que tengas en cuenta que los gestos y la
postura estin relacionados con la cultura y lo que en un
pais puede resultar amistoso en otro puede llegar a ser
ofensivo; y no queremos problemas, ;verdad?

Existen paises en los que el contacto fisico fuera del
hogar o con extrafios no estd bien visto, en donde un
gesto que para ti puede ser divertido puede llegar a ser
un insulto, asi que donde fueres haz lo que vieres. Si
estds acostumbrado a tocar a tu interlocutor o te acercas
demasiado cuando hablas, ten en cuenta que puedes
estar invadiendo el espacio personal del otro y puedes
hacerlo sentir muy molesto.

Lo mejor que podemos hacer en los casos en los que
vayamos a tratar con personas de diferente cultura, es
investigar antes; pero, si no has tenido tiempo para
hacerlo, mejor observa.

[1] Un tipo de gesto segiin las cinco categorias de
comportamiento kinésico establecidas por Ekman vy
Friesen, 1972. Hand movement. Journal of
Communication, 22, 353-374.



Sé observador: fijate en los gestos y la postura de los
demds; de esa observacién vas a aprender mucho vy, a
partir de ahi, sabrds si lo estds haciendo bien, porque
recibirds sefiales de tu interlocutor que te dardn pistas de
como debes continuar. Quizd debas modificar tu
actuacién o adaptarla.

En conclusién, tus gestos y tu postura pueden tener un

gran impacto en tu forma de comunicarte. Por ese
motivo, es necesario trabajar en nuestra comunicacién
no verbal y, de esa manera, mejorar nuestras relaciones
personales y cambiar la forma en la que los demis nos
perciben.

Referencias bibliograficas:

Mehrabian, A. (1971). Nonverbal communication. In
Nebraska symposium on motivation. University of Nebraska
Press.

Ekman, P., & Friesen, W. V. (1969). The repertoire of
nonverbal behavior: Categories, origins, usage, and coding.
semiotica, 1(1), 49-98.

Ekman y Friesen, 1972. Hand movement. Jornal of
Communication, 22, 353-374.

Bitti, P. E. R, Artal, C., & Cortesi, S. 511977).
Comportamiento no verbal y comunicacién. Editorial
Gustavo Gili.

AUTORA: EVA MARIA SANZ

43

A/

-
-



https://www.asenove.es/eva-maria-sanz-siguenza/

7 pruebas
3 equipos
1 equipo ganador

Ponente:
Anna Morros Boronat
Psicéloga, experta en comunicacién no verbal

Socia Experta de ASENOVE

Miércoles 22 de Mayo de 2024 a las 20.00h CEST

Inscribete GRATIS cuanto antes.
iPlazas limitadas!

Organiza: Patrocina:

% CHIRINGUITO
ASENOVE

Siasu

\Y/

\Y/

Asociacion Espaiiola de
Comunicacion No Verbal


https://www.asenove.es/retos-comunicacion-no-verbal/

45

LAS DIFERENCIAS
CULTURALES

EN LA
OMUNICACION
NO VERBAL

POR PATRICIA TORRES

Vivimos en un mundo globalizado, en el que las redes
y los canales de comunicacién nos aproximan cada
vez mas. Las fronteras tienden también a disminuir o
incluso desaparecer. Por ello, es hoy habitual
comunicar O CONVivir con personas de distintas
culturas, y esto, tanto en nuestra vida profesional,
como en nuestra vida personal. Pero.. ;qué
entendemos por cultura?

La RAE la define como “el conjunto de modos de
vida y costumbres, conocimientos y grado de
desarrollo artistico, cientifico, industrial, en una
época, grupo social, etc."

La UNESCO se refiere al “conjunto de los rasgos
distintivos, espirituales, materiales y afectivos que
caracterizan una sociedad o grupo social. Ella
engloba, ademas de las artes y las letras, los modos de
vida, los derechos fundamentales del ser humanos, los
sistemas de valores, creencias y tradiciones”.

Sin duda, la cultura de la que procedemos y en la que
nos hemos desarrollado influye en nuestra manera de
comunicar. Empezamos a comunicar y aprendemos a
comunicar dentro de nuestro marco cultural.



Hall (1960) distingue entre “culturas de bajo contexto” y
“culturas de alto contexto”. Las primeras transmiten los
mensajes verbalmente de forma clara y directa. Seria el
caso d]e canadienses, estadounidenses o alemanes, para
citar sélo algunos. Las segundas, por el contrario, dan
mucha importancia al ambiente, es decir al contexto, asi
como a los mensajes no verbales. Los mensajes
transmitidos son por tanto mds ambiguos. Estarfan en
este segundo grupo los chinos, japoneses, drabes o
latinoamericanos.  Paises como Espafia estarian mds
cerca del “alto contexto”.

La historia del pais influye mucho en que sea de alto o
bajo contexto. “Estados unidos es un pais con apenas
unos cientos de afios de historia compartida que se ha
ido confirmando a particr de enormes flujos de
inmigrantes de todo el mundo, cada uno con una
historia, un idioma y un contexto diferente... Al
compartir tan poco contexto, ... tenian que transmitir
de la forma mas clara y explicita posible” (Meyer, 2014,

p 53).

Las Organizaciones Internacionales y las multina-
cionales se han dado cuenta que las diferencias culturales
a menudo pueden crear malentendidos y conflictos. De
ahi que muchas tengan implantada la figura del
Ombudsman [1] o del mediador, y/o requieran los
servicios de coaches culturales, asi como de formaciones
sobre diferencias culturales.

La héptica, asi como la proxémica, estin muy
relacionadas con la cultura y pueden dar lugar a
malentendidos. Si tomamos el ejemplo de dos paises de
Europa como Espafia y Alemania, en el primero se
mantiene, durante la comunicacién, una distancia fisica
entre las personas menor que en el segundo en el que
sus habitantes requieren de una distancia {ntima mayor
y pueden sentir su espacio personal invadido cuando
ésta se traspasa. De la misma manera, los espafioles
tenemos la costumbre de saludar con dos besos, incluso
a personas que no conocemos muy bien, mientras que
en Alemania se tiende a evitar el contacto fisico con
desconocidos (Beyrich y Borowski, 2000). En otros
paises como los Estados Unidos, también se evita el
contacto fisico entre desconocidos, sobre todo en un
contexto profesional.

[1] El término ombudsman tiene su origen en Suecia, en el afio
1809 cuando se cred esta figura en la Constitucion sueca. Se
trataba de una persona elegida por el parlamento para proteger los
derechos de los ciudadanos, recibir sus quejas sobre posibles abusos
y malversaciones y supervisar a los administradores piiblicos y la
Judicatura. A menudo se habla también de defensor del pueblo.
Nos referimos aqui al ombudsman institucional u organizacional.
Para mds informacion ver: https:/ /www.ombudsassociation.org/

[2] Culture Crossing Guide hitps://guide.culturecrossing.net/.
Consultado el 6 de marzo de 2024.

En Oriente Medio, la proximidad entre personas del
mismo género suele ser mayor que en Espafia. El tacto
también es mis frecuente. Es habitual que los hombres
se tomen de la mano para caminar y charlar. Por el
contrario, las expresiones de afecto entre hombres y
mujeres estin prohibidas en publico, aun siendo
familiares o pareja. En el momento de las

presentaciones, lo habitual es darse la mano o llevarse la
mano al corazén.



Si, en lugar de dar la mano, se da un abrazo, y éste es
iniciado por un drabe, es sefial de mucha confianza.
Pero, cuidado, si una mujer da un beso a un hombre,
puede ser considerado una ofensa [2].

En América Latina, es habitual darse la mano en un
primer encuentro profesional. En los siguientes, un beso
(s6lo uno) es lo apropiado entre dos mujeres o una
mujer y un hombre. Los hombres, se darin la mano
manteniendo el contacto visual (Johanson, 2015).

La oculésica o el comportamiento visual, también varia
seglin las culturas. El mantener el contacto visual con el
otro, aunque no se le conozca mucho, es considerado en
determinadas culturas, como las europeas o las
norteamericanas, un signo de confianza y de honestidad,
mientras que en otras, como es el caso de la japonesa,
puede verse como descortesia o incluso falta de respeto.
Volviendo a tomar el ejemplo de Oriente Medio y de las
presentaciones, “en un primer momento no se debe
mantener la mirada durante mucho tiempo, es mejor
bajar la mirada o simplemente desviarla” (Fernindez
Souto et al, 2014).

Los gestos, asi como la manera de gesticular, también
varfan segtn las culturas y pueden crear prejuicios,
equivocos o malentendidos.

Los gestos emblemdticos o emblemas son aquellos que
no necesitan de acompafiamiento verbal y que, por si
solos, ya tienen un significado y transmiten un mensaje.
Podemos encontrar emblemas multiculturales o pan-
culturales, es decir, comunes a diferentes culturas
aunque, para Ekman (2004), lo habitual es que se
aprendan dentro de un contexto cultural y social y que
por lo tanto varfen culturalmente. En ese sentido,
Poyatos (2017) lo define como “un gesto que tiene un
equivalente verbal sin ninguna ambigiiedad en su propia
cultura®. Nos podemos encontrar con tres tipos de
diferencias culturales en los emblemas.

1.Determinados gestos pueden tener un significado
distinto segtin la cultura en la que se hacen. Por
ejemplo, mover la cabeza de arriba y abajo para decir
que si, y de izquierda a derecha para decir que no es
muy comun en numerosas culturas.

Sin embargo, en determinados paises, como Bulgaria e
India, se hace al revés. En el mismo sentido, el “anillo”
hecho con los dedos pulgar e indice, que puede
significar “ok” o “perfecto”, es un claro signo de
amenaza en los paises drabes o un insulto en otros paises
como Venezuela o Brasil. Juntar ambas manos en el
frente e inclinar levemente el torso y la cabeza puede
significar “gracias” en determinadas culturas pero “hola”
o “adiés” en otras (Cestero Mancera, 2017).



2. Un mismo mensaje verbal puede comunicarse con
distintos gestos segtin las culturas. Asi, los gestos
relacionados con el mensaje verbal "ven" se producen
en todas las regiones; sin embargo, a menudo tienen
diferentes formas de gesto para este mensaje verbal
(Matsumoto y Hwang, 2013).

3. Por tltimo, algunos gestos emblemas sélo existen en
determinadas culturas. Los dedos cruzados para
significar buena suerte s6lo existfan en las culturas
cristianas (Morris, 1980).

Es importante sefialar, no obstante que, en las dltimas
décadas, la globalizacién, el aumento de los contactos
interculturales y la aparicién de internet han
provocado, sin duda, una transmisién de los gestos
emblemas entre diferentes culturas y regiones,
pudiendo llevar a una cierta homogeneizacién de estos.

En algunos paises, es mds habitual acompanar el
discurso verbal con gestos que en otros. Estos gestos, a
diferencia de los gestos emblemas, acompafian al
discurso, lo ilustran y lo enfatizan. Son los gestos
ilustradores. Aunque la gesticulacién depende mucho
de la personalidad de cada persona, en paises como
Italia o Espafia, por ejemplo, es habitual que
gesticulemos mas al hablar que en los paises del norte
de Europa. Cuando un latino se expresa con muchos
gestos ilustradores, puede ser considerado como
demasiado extrovertido y poco fiable por un germano.

:Qué hacer para salir airoso en situaciones en las que
nos vamos a relacionar con personas provenientes de
distintas culturas?

En primer lugar, es importante informarse de las
particularidades de cada cultura, sobre todo cuando se
trata de culturas muy lejanas a las nuestras.

También es importante observar y, cuando estamos en
otro pais, el dicho “donde fueres, haz lo que vieres”
puede ser un buen consejo para mostrar educacién y
adaptarse a la forma de comunicar del pais.

Resulta imprescindible también utilizar una buena
escucha activa, utilizando las  preguntas, la
reformulacion o la sintesis para no dar nada por sentado
y asegurarnos de que hemos entendido el mensaje
correctamente.

Por tltimo, pero no menos importante, s€ aconseja no
juzgar el comportamiento ajeno ni tomarse las cosas
personalrnente porque existen contextos y cédigos que
Nno conocemaos.
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