
EL LENGUAJE CORPORAL EN UN DISCURSO O PRESENTACI�N

El lenguaje Corporal.

Los gestos. 

El ser humano no posee solamente el lenguaje hablado, tambi�n se hace uso del 
lenguaje emitido por el cuerpo; logrando enriquecer el primero y adem�s establece 
un canal de comunicaci�n m�s intuitivo para la audiencia permitiendo hacer sentir 
que realmente se esta comprometido con lo que se esta diciendo, creando as� una 
motivaci�n adicional para que el auditorio siga con inter�s el tema que se este 
tratando. A partir de este punto, es entonces importante no descuidar los aspectos 
relacionados con el lenguaje som�tico o expresi�n corporal, dentro de los cuales se 
puede hablar de:

 El gesto, se refiere al movimiento del cuerpo en general que puede actuar 
dependiente o independientemente de lo que se este diciendo, ya sea en forma 
simultanea o alternada. 

 La m�mica, el rostro es espejo del pensamiento; por tanto no de menor 
importancia a la hora de dirigirse y de comunicar los pensamientos a la 
audiencia. Incluye especialmente el movimiento de labios, cejas y boca. 

 Las posturas es la posici�n del cuerpo que se conserva durante cierto tiempo y 
desde luego extensi�n y complemento de la m�mica. 

 La expresi�n de la cara; muy importante ya que refleja muchas veces nuestro 
estado de animo e incluso psicol�gico, se refiere a la posici�n fija y significativa 
de los m�sculos faciales, es la est�tica de la m�mica

Todos estos aspectos deben contribuir al afecto total y de esta forma utilizarse esta 
herramienta para que el orador exprese el profundo sentimiento que lo anima.
La conducta m�mica/gesticulatoria y la expresi�n o no-expresi�n del cuerpo, es 
siempre un instrumento de comunicaci�n. Cuando el cuerpo se mueve expresa 
sentimientos, emociones, comportamientos y actitudes, de igual forma cuando no 
se mueve, manifiesta la no expresividad del orador; lo que hace dif�cil concebir una 
comunicaci�n sin gestos, ya que "hablar es una cuesti�n de acci�n".
Todo buen orador con sus gestos refuerza su mensaje, ya que el gesto es un 
veh�culo comunicativo primordial, dependiente o independientemente del lenguaje 
oral. De esta forma, las limitaciones en la expresi�n corporal y facial, son 
limitaciones en la capacidad de comunicaci�n e influyen negativamente en el acto 
mismo de la comunicaci�n.

Cuando se habla del gesto o lenguaje corporal en oratoria, en un sentido practico 
para mejorar dicha capacidad de comunicaci�n no oral, es importante tomar en 
cuenta los siguientes t�picos:



El rostro y los gestos faciales

Despu�s de la voz, el rostro es el que m�s poder tiene en la elocuencia y �qu� 
gracia y dignidad aporta! Pero no hay que caer en la afectaci�n, ni muecas. 
Cuidad con igual solicitud el movimiento de los ojos; porque si es el rostro espejo 
del alma, los ojos son sus int�rpretes. Ellos son los que expresan, en conformidad 
con nuestros sentimientos interiores la tristeza y la alegr�a. (Cicer�n)

En una conferencia en donde el auditorio puede ver el rostro del conferencista, 
puede decirse que el publico esta "oyendo" el gesto y la palabra. El movimiento de 
los m�sculos faciales tiene un efecto comunicativo y contagioso.

Cuando s� esta hablando, el rostro debe adaptarse a las palabras de tal modo que 
en las expresiones faciales se lean los sentimientos, como si el rostro fuera un libro
abierto. El conferencista debe entonces procurar que su cara sea expresiva. No hay 
que mantener un rostro "de madera" que transmita frialdad y lejan�a. Pero 
tampoco el rostro debe contorsionarse como una escultura de gelatina haciendo 
muecas permanentemente.

Es necesario saber sonre�r, y cuando se dicen cosas graciosas, expresarlo en el 
rostro ya que la risa y la sonrisa son comunicativas. Y cuando lo que se dice as� lo 
exige, hay que saber ponerse grave, endurecer los m�sculos faciales, afirmar con la 
expresi�n una negativa o una voluntad sin llegar a la exageraci�n.

La mirada o contacto visual.

Cuando se habla con alguien es importante establecer contacto visual, de igual 
forma es de suma importancia mantener contacto visual cuando se habla a un 
auditorio, ya que la falta de contacto visual "desconecta" al publico del orador y al 
orador del publico. Cuando los ojos del conferencista vagan por la ventana, las 
paredes o el techo o no los levanta de sus papeles, el intercambio comunicativo 
sufre un serio deterioro, y el auditorio se siente lejano al conferencista.
Mirar es un complemento indispensable de la comunicaci�n, de tal forma que es 
recomendable que el conferencista mire a las personas del auditorio, mas a sus 
rostros que sus ojos. Seg�n sea la forma de la sala y la disposici�n del auditorio, hay 
que tomar algunas personas como referencia, y desde all� hacer que la vista "cubra" 
a todos, mirando con sencillez y normalidad.

Mirar al publico no solo complementa la expresi�n oral del conferencista; ofrece 
adem�s una herramienta mediante la cual se puede captar el efecto causado en la 
gente de lo que se esta hablando, se puede captar la intensidad de la atenci�n y 
hasta su calidad. La comunicaci�n correcta es bidireccional; esto supone por tanto, 
que el emisor, mientras esta hablando obtiene ya una cierta respuesta de los que 
escuchan; d�ndose cuenta si la audiencia esta interesada en el tema, si lo aprueba o 



no y si es necesario realizar ajustes durante la marcha. La mirada contribuye a que 
el oyente este atento y disponible a lo que se dice. El estar atento con la mirada, 
ayuda tambi�n a captar el momento en que el p�blico esta llegando a un cierto 
l�mite de saturaci�n para escuchar, en ese momento hay que "comenzar a 
terminar".

Los ademanes: el uso de los brazos y de las manos

Los ademanes, que se expresan fundamentalmente a trav�s de un movimiento 
corporal significativo de los brazos y de las manos, constituyen sin lugar a dudas los 
accesorios principales de la gesticulaci�n dentro de la oratoria.

Algunos puntos generales en el uso de los ademanes:

Los ademanes (como tambi�n la expresi�n de la cara) deben ser espont�neos y 
naturales. Las palabras deben ser acompa�adas con el gesto que mejor exprese los 
sentimientos y emociones; no deben ser artificiales ni mec�nicos. Los ademanes 
son individuales y expresan la propia personalidad.

�Que debe evitarse en el uso de los ademanes?
 Evite los gestos y actividades sin sentido u objetivo, como movimientos de brazo 

o de cabeza que no se corresponden con lo que se esta diciendo. 
 No realice ademanes demasiado r�pidos, ni gesticulando demasiado. 
 Evite los ademanes demasiado nerviosos; el nerviosismo es comunicativo y se 

transmite al auditorio. 
 Tampoco haga ademanes estereotipados, repetidos incansablemente a lo largo de 

un discurso ya que esto cansa y fastidia. 
 Vigile movimientos como jugar con un l�piz, trazar l�neas con los dedos en la 

mesa o cualquier otro tipo de movimientos que tiendan a distraer al p�blico. 
 Cuidarse de los tics mas o menos inconscientes, como por ejemplo: comerse las 

unas, rascarse la cabeza u otras partes, subirse continuamente los pantalones o 
ajustarse el cintur�n, tocarse la cara, la oreja o la nariz, colocarse bien la corbata 
cada cuatro o cinco minutos etc.

Acerca del uso de las manos

Para el conferencista no experimentado es frecuente que surja una preocupaci�n al 
no saber que hacer con las manos, por ello en los primeros momentos es 
conveniente tenerlas ocupadas de alg�n modo (sosteniendo un puntero o el 
micr�fono, por ejemplo), aunque en ocasiones esto sea mal visto. La mejor 
recomendaci�n en este caso es, al igual cuando se conversa normalmente, olvidar 
las manos: no nos preocupa que hacer con ellas. Nunca es conveniente poner las 
manos dentro del pantal�n o el traje. 



Las manos, m�s que ninguna otra parte del cuerpo, reflejan la actitud del 
conferencista o de cualquier persona que tome la palabra; las manos tienen un 
lenguaje, no solo marcando la cadencia de lo que se habla sino tambi�n expresando 
el estado emocional del hablante, por ejemplo: 

El dedo hacia delante expresa agresividad; cruzar las manos en la regi�n p�lvica 
expresa una actitud t�mida; el pu�o cerrado indica lucha, determinaci�n; los brazos 
cruzados muestran una postura inactiva y cerrada.

Algunos ejemplos de ademanes, a trav�s de gestos ep�tetos. Se trata de ademanes 
que por solo hacerlos, transmiten una opini�n o estado de �nimo sobre algo o 
alguien.

Si dirige al p�blico: 

 Se��lelo con el dedo y el brazo extendido en toda su longitud, echando un 
poco el cuerpo hacia delante.

Si hace una enumeraci�n: 

 Cuente con los dedos.

Si reh�sa, desaprueba o rechaza: 

 Realice un movimiento oscilante de las manos con la palma hacia el p�blico.

Si considera los pros y los contras:

 Esboce con ambas manos un ademan de balanza: "por una parte"…"por la 
otra".

Desaf�a o amenaza:

 Flexione el brazo, flexionando el codo, con el dedo a la altura de los ojos, que 
se mueve repetidamente hacia adelanta y atr�s.

Si quiere indicar precauci�n: 

 Realice un movimiento con la mano como su estuviera palmoteando 
suavemente la espalda de una persona.

Si desea anunciar algo importante:

 Advi�rtalo al p�blico con el �ndice tendido verticalmente a la altura de la 
nariz.

Si desea sugerir el encuentro y la uni�n:



 Junte las manos y mant�ngalas unidas un instante.

Es importante tener en cuenta que los ademanes no se pueden aprender en los 
libros, solo deben seguirse las recomendaciones; ya que son en s�, una expresi�n 
del interior del orador.

La postura

Es la posici�n significativa general del cuerpo, conservada durante un periodo de 
tiempo m�s o menos largo.

En este punto se puede optar por la conferencia de pie o la conferencia sentado, 
dependiendo esto del tipo de conferencia, planta f�sica y audiencia. La segunda 
favorece la calma, las exposiciones apacibles, las conferencias familiares y la 
primera permite un discurso m�s din�mico, ya que facilita los movimientos del que 
habla.

Recomendaciones para la posici�n sentada
o No se recueste sobre la mesa que tiene delante, ni se deje caer sobre el respaldo. 
o Deje un espacio de unos veinte cent�metros entre el abdomen y la mesa. 
o No desaparezca detr�s de la mesa hundi�ndose en la silla, como si quisiera 

ampararse detr�s de la mesa por temor al auditorio. 
o Las manos nunca deben desaparecer debajo de la mesa. 
o Evitar los movimientos raros de pies o piernas, especialmente si estos se 

encuentran a la vista del p�blico por el tipo de mesa.

Recomendaciones para la posici�n de pie
o Ante todo debe llegar al punto de inicio de la conferencia con naturalidad, 

evitando la postura que "incomunican" con el p�blico, como son las formas 
arrogantes o las actitudes nerviosas. 

o Hay que desplazarse por el estrado (esto da mas vitalidad al discurso) pero no 
hacerlo continuamente o como un reflejo de nerviosismo, ya que esto distrae al 
publico y hasta puede llegar a exasperarlo. 

o No permanezca inm�vil, ya que le resta vida al discurso. 
o Al desplazarse no arrastrar los pies. 
o No volver la espalda al p�blico mientras habla, por ejemplo al explicar una 

grafica.

El orador debe saber hacer sus propios ademanes, porque todo depende del 
temperamento y la comodidad del orador, de su entusiasmo, de su personalidad, 
del tema, del auditorio, del objetivo o prop�sito de la conferencia.



La actitud general

Se debe partir de un hecho: la sola presencia del orador suscita respuestas al 
p�blico. La reacci�n del auditorio ante el orador no depende �nicamente de las 
ideas que este expresa, sino tambi�n de su presentaci�n, comportamiento y actitud 
frente al p�blico.

Muchas veces, cuando se trata de m�s de un conferencista, la persona que a�n no 
tiene la palabra permanece a la vista del auditorio y debe cuidar los siguientes 
aspectos:
1. No tener una postura desgarbada, o de aquel a quien poco le interesa lo que 

pasa. 
2. Escuche con atenci�n a las personas que lo preceden en el uso de la palabra. 
3. No est� cuchicheando con la persona que tiene al lado, ello crea un clima poco 

favorable para que luego lo escuchen cuando llegue su turno de hablar; adem�s, 
con este comportamiento se desautoriza al que habla. 

4. Vea y observe al auditorio, est� atento sobre todo a c�mo reacciona frente a las 
intervenciones de otros oradores. 

5. Al iniciar, aunque se sienta nervioso o tenso, inicie con una actitud positiva y 
segura de que usted conoce muy bien el tema que va a exponer (siempre y 
cuando as� lo haya preparado) rompa el hielo con una sonrisa, una actitud 
simp�tica y de apertura ayuda mucho m�s que las frases brillantes. El mensaje 
que se quiere transmitir, ser� mejor recibido y asimilado si el orador o 
conferencista "cae simp�tico", que si se presenta como el experto que todo lo 
sabe.

Se recomienda entonces:
1. Una presentaci�n personal correcta, simple y natural; un porte sereno da la 

impresi�n de dominio de s� mismo. 
2. Prep�rese descansado f�sica, mental y psicol�gicamente. 
3. Deje salir la energ�a natural de su personalidad. 
4. Ubicaci�n adecuada: que pueda ver el auditorio y que el auditorio pueda ver al 

conferencista. 
5. Mientras habla dirija la mirada al rostro de los oyentes; hable tambi�n con los 

ojos. 
6. No dejarse llevar por sentimientos o actitudes negativas con su p�blico, o por 

reacciones negativas de algunas de las personas del p�blico. 
7. Tenga una gran apertura al dialogo, a la escucha de los otros; permita que los 

oyentes se expresen completamente al tomar la palabra para comentar o aclarar 
interrogantes. 

8. No humille, insulte o haga chistes con la audiencia, esto puede hacer re�r por un 
instante, pero crea una persona resentida u ofendida dentro del publico. 

9. En lo posible, al aclarar dudas o dirigirse a una persona en particular procure 
llamarla por su nombre, esto crea un ambiente de familiaridad y de atenci�n 
personalizada admirada por toda la audiencia. 



10. No imite, sea usted mismo ya que la naturalidad y espontaneidad refuerza la 
vitalidad del discurso y ayuda a que el auditorio sienta seguridad y 
complacencia de que est� invirtiendo bien su tiempo.

Una actitud abierta, sencilla y de servicio, es la mejor carta de presentaci�n para 
sintonizar con el auditorio. Sea consciente de que esta ofreciendo un servicio y 
adem�s que puede aprender mucho del auditorio al que se est� dirigiendo.


