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IV.-E l  l e n g u a j e  N O  VE R B A L :  l a  v o z  y  e l  c u e r p o ,  r e f l e j o  d e  
l a s  i n t e n c i o n e s . 
 

PRESENTACIÓN  

Cuando hablamos, la voz no es la sucesión de un sonido monótono sino algo que 
se mueve. Por eso decimos que tiene melodía. Estos movimientos de la voz 
manifiestan siempre las intenciones de lo que uno quiere expresar, aunque no sólo 
ellos. Más allá de lo que significamos con las palabras, lo que constituye el lenguaje 
superficial, existe  también otra dimensión que emana del lenguaje corporal o no 
verbal. Es el lenguaje profundo. La voz y su movimiento suelen indicar muchos 
matices de este lenguaje profundo lleno de intenciones y deseos muchas veces 
subconscientes.  

¿Qué son las intenciones? ¿Expresa el cuerpo las intenciones que llevamos 
dentro? ¿Existe un lenguaje del cuerpo? ¿El cuerpo se mueve cuando hablamos? 
¿Realmente la voz se mueve cuando hablamos? ¿Si el cuerpo se mueve la voz se 
mueve? ¿Se puede aprender a interpretar el lenguaje corporal? Estas van a ser 
algunas de las interrogantes a las que intentaremos responder en este capítulo. 

 

OBJETIVOS  

• Sensibilizarse con el lenguaje corporal. 

• Descubrir que toda comunicación lleva consigo unas intenciones implícitas o 
explícitas. 

• Conseguir que la voz y el cuerpo se muevan al unísono. 

 

EXPOSICIÓN TEÓRICA  

 

La intención al comunicar 

El acto comunicativo siempre es intencional: cada frase, cada gesto persigue algo, 
tiene una finalidad. Y esto tanto por lo que respecta al hablante como al oyente. En el 
intercambio que significa la comunicación, a veces las intenciones se manifiestan sin 
dejar dudas, pero otras están más ocultas y, mientras las palabras dicen una cosa, la 
persona realmente expresa otra. No siempre coinciden intención y palabra. Por eso, 
saber interpretar lo que hay por detrás de lo que se dice es de extrema importancia 
para todo buen comunicador. ¡Hay que aprender a leer entre líneas! 

¿Qué es la intención? Intención es querer algo concreto. Es el motor de cualquier 
actividad humana. Sin intenciones el hombre sólo se movería a nivel instintivo o a nivel 
reflejo. La intención evidencia los deseos internos, conscientes o subconscientes, que 
todo ser humano experimenta de forma continua. La intención es, por tanto, lo que 



mueve a un hombre. La gran mayoría de las veces querer algo supone contar con 
otros. Por eso, plasmar una intención obliga a comunicar con el que está enfrente para 
que haga lo que me interesa. Toda comunicación, como dijimos más arriba, lleva 
implícita una intención. 

 

No se puede comunicar sin poner intenciones. La intención es lo que 
da vida a la comunicación. 

 

 

El lenguaje de la voz  

La voz es una fuente inagotable de información. Cuando una persona habla, su 
voz nos revela su sexo, su edad, su estado de salud - si tiene catarro o padece alguna 
enfermedad-, su procedencia geográfica… A través de ella, podemos conocer incluso 
su estado de ánimo (si está enfadado o contento, si está tranquilo, excitado o 
asustado…), intuir cuál es su personalidad (dominante, insegura…), apreciar sus 
reacciones con el exterior, su carácter (amable, explosivo…), advertir su nivel de 
estrés y de tensión interna... La voz, en definitiva, es un perfecto termómetro de la 
salud tanto física como mental, que nos notifica lo que cada uno lleva dentro en un 
momento determinado.  

 

Para ampliar... 
La voz es muy diferente según el estado de ánimo. 
V é anse los ví deos “ La voz en diversos estados de ánimo”:  

E u f ó ric o 
M ie d o 
T ris t e z a 
C on t e n t o 
N e u t ro 
A le g rí a 
E x c it ac ió n  
T ris t e  y  d u b it at iv o 
E s pe ran z ad o 
D u b it at iv o 
 
- T iende a ser más aguda c uando se siente felic idad, alegrí a, miedo. 
- Y  más grave en momentos de indiferenc ia, ab urrimiento, dolor, tristeza, 

dep resió n. 
- Aumenta de volumen c uando se siente felic idad, alegrí a, c ó lera, desp rec io. 
- Y  lo disminuye en momentos de ab urrimiento, dolor, tristeza, dep resió n. 
- S e h ac e ráp ida en momentos de felic idad, alegrí a, c onfianza, ac eleramiento, 



ex c itac ió n, nerviosismo..., aunq ue tamb ié n c uando se ex p erimenta c ó lera, 
miedo, indiferenc ia...   

- Y  tiende a ralentizarse c uando se ex p erimenta dolor, tristeza, p reoc up ac ió n, 
dep resió n, desp rec io e inc luso ab urrimiento. 

 
E l estado de ánimo de c ualq uier p ersona p uede ser muy variab le a lo largo del 

dí a. Y  esto se reflej a en la voz, q ue c amb ia de momento a momento. U tilizamos 
muc h as voc es diferentes en un mismo dí a: no tenemos una sola voz sino muc h as. 

T amb ié n la voz p uede h ab lar de c ó mo es c ada uno, de su p ersonalidad. V é anse 
los ví deos “ La voz indic ando p ersonalidad”: 
 

D O M I N AN T E :  U n o, D os ,T re s ,C u at ro, C in c o 
I N S E G U R I D AD -I N E S T AB I LI D AD : U n o, D os , T re s , C u at ro,  C in c o 
S E G U R I D AD -AP LO M O :  U n o, D os , T re s , C u at ro,  C in c o 
 

- U na voz sop lada p uede indic ar introversió n, b aj a dominanc ia, tendenc ia 
neuró tic a o ansiedad.                 

- U na voz ásp era y metálic a p uede indic ar dominanc ia ( asoc iado, 
normalmente a un volumen fuerte y una voz grave)  o tamb ié n inestab ilidad 
emoc ional. 

- U na voz nasal p uede indic ar b aj a dominanc ia, inestab ilidad emoc ional o 
regresió n. 

 

Una misma voz, según su cadencia, su ritmo, su melodía o su timbre, puede 
expresar muy diferentes intenciones del hablante.  Los movimientos de la voz 
manifiestan lo que está dentro, lo que cada uno quiere decir. Esto se ve muy claro en 
los vídeos “Adivinando las intenciones”. 

 

NEUTRO: Uno 

HAMBRE: Uno, Dos, Tres 

SEXO-DESEO CARNAL: Uno, Dos, Tres 

DOMINAR LA SITUACIÓN: Uno, Dos 

ROMPER LA ACTIVIDAD: Uno 

ROMPER LA ACTIVIDAD CON IMPACIENCIA: Uno 

ROMPER LA ACTIVIDAD CONTROLANDO: Uno, Dos 

METER PRISA: Uno, Dos, Tres,  

 

Con frases muy similares, un mismo actor nos hace comprender cómo se 
modifican las intenciones, lo que quiere conseguir del interlocutor. ¿Podrías adivinar 
sus intenciones?  ¿Eres consciente, cuando hablas, de que tu voz trasmite 



intenciones? Intenta imitar al actor del vídeo con su misma frase y las mismas 
intenciones. No es fácil,  y puede resultarte poco natural: no eres actor y no estás 
entrenado. Pero este ejercicio busca despertar tu atención para observar la vida diaria: 
es allí donde debes nutrirte de tus propias melodías y de las ajenas. ¡No desperdicies 
esta oportunidad cotidiana!  

Aprender a identificar intenciones de los demás es siempre una tarea muy 
productiva e interesante. Hay personas que tienen una gran habilidad y otras, sin 
embargo, son muy torpes. Pero con tiempo, dedicación y muchas ganas se aprende 
mucho. La mejor tarea para aprender es intentar descifrar el mensaje oculto de las 
intenciones. Cuando estés con alguien conocido (amigo, familiar…), puedes ejercitarte 
preguntándole lo que quería decir verdaderamente, cuáles eran sus intenciones. ¡No 
te desesperes!  

 

Aprender a identificar intenciones es más fácil, y tan útil, como 
aprender un nuevo idioma. 

 

El lenguaje corporal  

A pesar de que la comunicación ante un público sea mediante lenguaje verbal, en 
el impacto de lo que decimos tendrá más peso el lenguaje corporal que el verbal. Al 
igual que ocurre con la voz, el lenguaje corporal nos transmite información sobre el 
estado de ánimo, el carácter, las características de la personalidad, las actitudes, las 
emociones, las reacciones y, sobremanera,  las intenciones. El lenguaje corporal es la 
comunicación más primitiva del hombre: podemos dar a conocer a otro ser humano 
sensaciones básicas de odio, miedo, agrado o tristeza sin haber aprendido nunca 
cómo hacerlo. El grito, la risa, el llanto transmiten mensajes a todos, en todas partes. 
Este lenguaje se alimenta directamente del lenguaje emocional y por ello muestra de 
forma bastante clara nuestro interior, nuestras intenciones. Es un lenguaje que se 
expresa desde el subconsciente y la interpretación también se mueve en este campo. 
No es fácil manipularlo porque cualquier actuación superficial sobre el lenguaje 
corporal dará sensación de “artificialidad” e inducirá al oyente a pensar que el hablante 
pretende engañarle. A pesar de su relevancia, ya que consciente o inconscientemente 
siempre estamos transmitiendo información con nuestro cuerpo, no es fácil ser 
competente en el dominio de este lenguaje.  

El lenguaje corporal se habla con las posturas, los gestos, la mirada y la expresión 
facial, el atuendo... Pero no se trata de hacer gestos, de mover las manos o el cuerpo, 
sino de dar significado a esos movimientos y actitudes.  Descifrar el lenguaje corporal 
no es tarea fácil y muchas veces puede ser interpretado de diversas maneras, según 
el nivel cultural, el estrato social, los contextos, el orden de los gestos… Sin embargo, 
existen una serie de reacciones corporales que suelen interpretarse de manera 
universal.  

 



Para ampliar... 
√       Al dudar de algo, levantamos una c ej a.  
√       Al sentirnos p erp lej os, nos rasc amos la nariz.  
√       P ara aislarnos o p rotegernos, c ruzamos los b razos. 
√       P ara denotar indiferenc ia, levantamos los h omb ros.  
√       E n señ al de intimidad, guiñ amos un oj o.  
√       P or imp ac ienc ia, movemos los dedos de la mano.  
√       Ante un olvido, nos golp eamos la frente.  
√       C uando sentimos angustia, nos mec emos. 
√      C uando nos enc ontramos en una situac ió n de c onflic to, osc ilamos h ac ia 

adelante y h ac ia atrás sob re los p ies.  
 
N o siemp re dec imos lo q ue q ueremos dec ir, p orq ue las p alab ras a vec es van 

más lentas q ue los p ensamientos o inc luso no ac uden. A vec es, p uede q ue h aya 
c osas q ue no nos interese dec ir o q ue p refiramos h ac erlo en otro momento. Y  
p rob ab lemente h ay c osas q ue no deb emos dec ir, p orq ue son del todo 
c onfidenc iales. P or eso, el lenguaj e c orp oral tiene una gran fuerza inc luso c uando el 
mensaj e se realiza c asi ex c lusivamente en el ámb ito verb al. Y  a p esar de la 
diferenc ia en la interp retac ió n del lenguaj e c orp oral, una c osa es c lara: el lenguaj e 
c orp oral y el h ab lado deb en ser c onc ordantes. S i no es así , el interloc utor se 
desorienta e inc luso se intranq uiliza. N o h ay q ue olvidar q ue el q ue p revalec e 
siemp re es el lenguaj e c orp oral y el oy e n t e  s e  d e j ará  lle v ar por é l. S i el h ab lante no 
es sinc ero, se notará en su c uerp o.  

¿ S e p uede ap render a manej ar el lenguaj e c orp oral?  S ó lo desde un aj uste de la 
p ersonalidad. C uerp o y p ersonalidad nunc a p ueden ir sep arados. P or eso, el b loq ue 
de la p ersonalidad te ayudará muc h o en este asp ec to. P ara valorar y c onoc er el 
lenguaj e c orp oral h ay q ue estudiar sus c omp onentes: las p osturas, los gestos, la 
mirada, la ex p resió n fac ial y la vestimenta.  

 

El lenguaje corporal es la herramienta más potente de la 
comunicación y se alimenta de cómo eres tú, de ti mismo. ¡No lo olvides! 

 

 



La Postura  

En todo momento estamos adoptando posturas según lo que tengamos que hacer: 
sentarnos para ver la TV, para comer o escribir, de pie para hablar con alguien o 
contemplar un paisaje,… Las posturas, aún siendo similares en estos casos, son 
diferentes, y según la que adoptemos expresamos cosas diferentes. La postura 
informa al que nos observa, trasmite seguridad y ayuda a encontrar la elasticidad al 
que lo ejecuta.   

Habitualmente, la postura debe ser erguida y relajada (suelta o distendida), con los 
hombros ni subidos ni caídos. (Veáse vídeo Postura correcta). Lo importante es 
adoptar posturas que den sensación de naturalidad y distensión, poniendo especial 
cuidado en algunas áreas de especial significación.  

 

Para ampliar... 
- L a e s pald a: La p ersona de esp alda enc orvada no p uede tener un ego fuerte 

en relac ió n a aq uella q ue mantiene la esp alda erguida;  sin emb argo, la 
esp alda erguida es menos flex ib le.  

- L os  h omb ros : Los h omb ros enc ogidos signific an enoj o c ontenido. Los 
h omb ros alzados se asoc ian c on el miedo. Los h omb ros anc h os y rec tos 
denotan asunc ió n de resp onsab ilidades. Los h omb ros enc orvados se asoc ian 
a llevar un p esado fardo. S i están ec h ados adelante p uede indic ar un gran 
p eso emoc ional. 

- L os  b raz os : C ruzar los b razos p or delante o p or detrás suele ser un gesto 
defensivo, una señ al de q ue no se ac ep ta el p unto de vista de otra p ersona, 
o b ien un signo de inseguridad o un deseo de defenderse. Los b razos 
ab iertos, mostrando las p almas de las manos, dan c onfianza al q ue esc uc h a. 

- E l c u e rpo e n  g e n e ral:  U n b alanc eo c ontinuo del c uerp o p uede indic ar 
ansiedad o inseguridad. E l c uerp o estab le es lo ideal. 

 
Las p osturas dic en muc h o no só lo de uno mismo sino tamb ié n de su relac ió n 

c on los otros. S egún c omo se sitúen en el esp ac io varias p ersonas, se p uede intuir 
la relac ió n entre ellos. Así , p ara ex c luir a una p ersona, el grup o lo sitúa fuera de 
una lí nea h ip oté tic a. Algunos asp ec tos a tener en c uenta son:  

- I nc lusividad o no-inc lusividad: los miemb ros de un grup o inc luyen o no a la 
gente, c oloc ando sus c uerp os, b razos o p iernas en c iertas p osic iones. S e 
emp lea inc onsc ientemente p ara p roteger al grup o de la intrusió n.  

- O rientac ió n frente a frente o p aralela: dos p ersonas p ueden relac ionarse 
enfrentándose, sentándose uno al lado del otro o, tal vez, orientados h ac ia 
una terc era p ersona. La disp osic ió n frente a frente es usual en las relac iones 
p rofesor-alumno y mé dic o-p ac iente, es dec ir, de j erarq uí a. Las disp osic iones 
p aralelas, c uando se adop tan lib remente, indic an q ue p rob ab lemente esas 
p ersonas están en una situac ió n neutral, p or lo menos en ese momento. La 
manera c omo una p arej a se c oloc a en una reunió n soc ial tamb ié n dic e 
muc h o de su relac ió n.  



- C ongruenc ia-inc ongruenc ia: c ap ac idad de los miemb ros de un grup o p ara 
imitarse unos a otros. C uando un grup o se h alla en c ongruenc ia, las 
p osic iones de sus c uerp os se c op ian entre sí , inc luso c omo imágenes en un 
esp ej o. E s interesante ob servar q ue c uando un miemb ro de un grup o 
c ongruente c amb ia de p osic ió n, todos lo h ac en c on é l. E n general, la 
c ongruenc ia de p osic ió n de un grup o indic a q ue todos los miemb ros se 
h allan de ac uerdo. S i el grup o tiene dos p untos de vista, los defensores de 
c ada op inió n adop tarán p osic iones distintas. E l lí der en c ualq uier reunió n 
soc ial o familiar elige muc h as vec es la p osic ió n del grup o y todos le siguen 
invariab lemente. 

 

Para hablar conviene adoptar una postura cómoda y distendida. 

Véanse los vídeos “Posturas cuando se habla de pie”: 

Correcta 

Manos y dedos entrelazados 

Apoyándose en una esquina 

Pierna queriendo huir 

Paseándose 

 

Es preferible hacerlo de pie, apoyado en ambas piernas, evitando apoyarse en una 
y jugar con la otra. Si es posible enseñar todo el cuerpo al hablar, no debe esconderse 
detrás de una mesa o de un atril. Pero cuidando mucho no dar vueltas por el escenario 
como si se estuviera vigilando en un examen o como si nos picase algo. Al movernos, 
los movimientos deben ser lentos, permaneciendo un tiempo en el punto al que nos 
hemos dirigido.   

Algunos errores de principiante a evitar son:  

- Coger el atril con las manos, que da muestras de inseguridad. Es mejor una 
postura de brazos abiertos o sueltos (no colgando), con las manos abiertas y 
visibles la mayor parte del tiempo.  

- Doblar las manos o cruzar los dedos (en el pecho o en el sexo) porque indica 
estar a la defensiva. 

- Buscar apoyos con el cuerpo.  

- Poner una pierna mirando hacia atrás como queriendo huir.   

- Moverse de un lado a otro, fijar la mirada en el techo, pasearse en círculos, 
frotarse las manos u otros signos de ansiedad.  

 



Si se tiene que hablar sentado: 

Correcta 

Espatarrado 

Manos entrelazadas 

Cuerpo adelante 

 

- No cruzar los brazos ni las piernas.  

- Tampoco estirar las piernas hacia delante, ya que indica que no se está a 
gusto, que no interesa el tema o que ya se tiene todo sabido.  

- Evitar reclinarse hacia atrás porque da sensación de prepotencia.  

 

La gente que sabe mantener una postura y que controla sus movimientos denota 
tranquilidad, seguridad y más sentido común. Por el contrario, a quienes no logran 
mantener una misma posición, aquellos que mueven sus brazos y manos con 
frecuencia, se les califica de irresponsables y erráticos. Una postura demasiado 
forzada evidencia tensión, nerviosismo y agresividad. Los cambios rápidos de postura 
denotan intranquilidad, nerviosismo, temor, falta de control. 

Cuando se habla en público también es importante saber mantener la distancia 
adecuada. Se debe buscar permanecer lo más próximo al público, pero depende del 
contexto, del propio público… Si se sabe hacer, generalmente se recibe bien que el 
orador se tome confianzas y rompa barreras. 

Nada hay mejor para dar seguridad y facilitar la comunicación que 
adoptar una postura adecuada al momento. Las directrices las marcan 
nuestra propia experiencia y las constantes señales que nos envían los 
otros ¡Habla con las posturas, deja que tu cuerpo se exprese! 

 

 

Gestos o Gesticulación  

El gesto es el movimiento de brazos y manos y también de las piernas o de otra 
parte del cuerpo. Los gestos deben ser naturales, espontáneos y adecuados a la 
personalidad de cada uno (transmiten las emociones internas). No deben ser 
exagerados ni parecer ensayados. Si son movimientos aprendidos y artificiosos, 
podemos parecer payasos y hacer el ridículo. Hay que evitar hacer gestos por 
obligación en un determinado momento ya que, muchas veces, quedan 
desacompasados y es como un doblaje mal hecho. Los gestos naturales se inician 
antes de lo que queremos decir y acaban, también, antes.  



La gesticulación exagerada indica inseguridad e inmadurez. Aunque también lo 
hacen algunos gestos por sí mismos, como, por ejemplo, colocar una mano delante de 
la boca, mover un lápiz entre los dedos, no dejar descansar la mirada, bailar sobre la 
silla, cruzar los brazos sobre el pecho... Ciertos gestos deben emplear con mucha 
precaución porque tienen muchas connotaciones: 

- Levantar el dedo índice da la sensación de poder, de advertencia, de amenaza, 
de llamada de atención. En definitiva, de persona taxativa. 

- La mano delante de la boca suele indicar contención para no responder. Pero 
también que se está prestando atención.  

- Las palmas de las manos hacia abajo pueden indicar prepotencia. 

- Las manos en la cintura indican reto o desafío. 

- La mano tendida indica ofrecimiento sincero y cordial. 

- Un gesto de disculpa con la cabeza indica no sólo la propia disculpa sino 
también agradecimiento o atención 

 

Para ampliar... 
Algunos gestos indic an ac titudes q ue p ueden no ser muy adec uadas p ara 

realizar una c omunic ac ió n efic az. Además, visto desde otra p ersp ec tiva, c onoc er lo 
q ue indic an c iertos gestos nos p uede p oner en alerta c omo oyentes y p rep arar una 
estrategia p ara c omunic ar mej or. V amos a desc rib ir algunos gestos de manos más 
frec uentes ( vé ase ví deo “ G estos c on las manos”) :  

- L as  man os  e n  las  me j illas  o e n  e l me n t ó n  y el gesto de ac aric iar la b arb illa, 
indic an atenc ió n o interé s. P ero rasc arse la b arb illa en ex c eso p uede indic ar q ue se 
está tomando una dec isió n. S i el í ndic e va h ac ia arrib a y aguanta la b arb illa y el 
p ulgar o la p arte inferior del mentó n, p uede indic ar p ensamientos c rí tic os y 
negativos. La p ostura de interé s es aq uella en la q ue la mano está ap oyada 
ligeramente en la c ab eza p ero no la suj eta. C uando la c ab eza desc ansa totalmente 
sob re la mano indic a ab urrimiento.  

- L as  man os  e n  la c ara suelen trasluc ir p ensamientos negativos, de duda, de 
engañ o o mentira, de inc ertidumb re, de ex agerac ió n, de rec elo o de inseguridad. 
M uc h os niñ os c uando mienten se tap an la c ara o la b oc a. E l adulto, p ara evitar este 
signo tan ap arente, lo modific a y tiende a rasc arse la nariz o el oj o y, a la vez, 
desví a la mirada h ac ia el suelo p ara q ue el otro no p ueda ap rec iar q ue h a h ab ido 
una serie de c amb ios en el oj o o en la c ara. R asc arse la orej a p uede ser tamb ié n 
indic io de lo mismo, j unto c on la sensac ió n de c alor en el c uello. T irarse del c uello 
de la c amisa p uede indic ar azoramiento, nervios, frustrac ió n e inc luso enoj o. A 
vec es, una mano sob re el c uello p uede indic ar duda o inc ertidumb re, p ero tamb ié n 
la mentira. Al mentir p ueden p roduc irse tamb ié n c amb ios en la c ara ( movimientos 
de músc ulos) , sudores…  

- H ay muc h as p ersonas q ue se meten c os as  e n  la b oc a, p or ej emp lo, láp ic es, 



los dedos, las gafas…  Lo q ue b usc an es seguridad e inc luso un p oc o de tiemp o p ara 
seguir p ensando. 

- L as  man os  e n t re laz ad as  suelen signific ar frustrac ió n. M uc h as vec es 
disimulan una ac titud negativa q ue uno lleva dentro y tamb ié n una ac titud h ostil. 
T ener las manos entrelazadas a la altura de la c ab eza, a la altura del p ec h o o a la 
altura del sex o, p uede denotar diferente grado de frustrac ió n: c uanto mas arrib a 
están las manos, más difí c il es desb loq uear la frustrac ió n. 

- L as  man os  e n  t e j ad o b ien mirando h ac ia arrib a o b ien mirando h ac ia ab aj o, 
indic an seguridad y p resunc ió n.  

- L a man o s ob re  e l c u e llo nos h ab la de p ersonas c rí tic as q ue están p oniendo 
en duda lo q ue está p asando.  

- C ru z ar las  man os  e n  la e s pald a es no tener miedo a nada.  E s la p ostura q ue 
tiene la p olic í a c uando va c aminando y da imagen de autoridad, de sup erioridad o 
de seguridad: c aminar así  req uiere estar seguro de q ue nadie te va a disp arar, p or 
ej emp lo.  A vec es las manos no se c ogen entre sí , sino q ue c ogen el b razo o inc luso 
más arrib a, lo q ue p uede indic ar frustrac ió n o autoc ontrol: es c omo suj etarse p ara 
no reac c ionar. 

- C u an d o apare c e  e l pu lg ar en un gesto suele ser indic io de sup erioridad y de 
agresió n. H ay q ue tener c uidado c on mostrar el p ulgar p orq ue da una imagen muy 
negativa. 

- L os  g olpe c it os  d e  los  d e d os  sob re la mesa o los golp ec itos del p ie denotan 
imp ac ienc ia.  

- L a pos t u ra d e  man os  s ob re  e l pe c h o ( c ru z ar los  b raz os )  p ueden indic ar 
defensa, p ero tamb ié n frí o o desorientac ió n. B razos c errados c on p uñ os c errados 
manifiesta h ostilidad o inc luso una b arrera firme. O tras forma más disimulada de 
b arrera es llevar algo entre las manos ( lib ros, flores, una p renda de rop a… )  

- U n a pos t u ra q u e  in d ic a ag re s ió n  es p oner las manos sob re las c aderas o 
sob re el c inturó n c omo un c ow b oy. T amb ié n p oner la mano en el b olsillo p uede 
indic ar ac titudes agresivas. 
 
P asamos tamb ié n a desc rib ir algunos gestos de p iernas más frec uentes. 
V é anse los ví deos “ G estos c on las p iernas”:  

- L as  pie rn as , sob re todo al c errarse, son muy loc uac es, tanto de sentados 
c omo de p ie. T amb ié n el c ierre no c omp leto o el de los tob illos. S uele indic ar 
defensa, aunq ue es un gesto q ue p rec isa de interp retac ió n, p ues se enc uentra muy 
ex tendido en nuestra soc iedad, esp ec ialmente en las muj eres, p or c onnotac iones 
c ulturales. 

- L a “ pos ic ió n  d e l c u at ro”  c on las p iernas indic a q ue la p ersona está p rep arada 
p ara la disc usió n. H ay q ue c onoc erlo b ien y estar p rep arado p ara evitar 
enfrentamientos innec esarios: ante estas ac titudes lo mej or es h uir u ob ligar a la 
p ersona a c amb iar de p ostura.  

- M antener las p iernas c ruzadas y b alanc ear una de ellas sugiere n e rv ios is mo, 
imp ac ienc ia, timidez, temor. 



- P uede indic ar agresió n la forma de sentarse: c omo u n  v aq u e ro.   
- O tra p ostura c on los p ies es la del “ pre parad os , lis t os  y  y a” . I ndic a q ue la 

p ersona está p rep arada p ara la ac c ió n y q ue lo q ue q uiere es emp ezar a trab aj ar y 
dej arse de tonterí as.  

 
Q u it ars e  alg o d e  la c amis a, c omo si fuese una p elusilla, y normalmente de 

sentado, indic a desap rob ac ió n h ac ia lo q ue se esta h ab lando sin atreverse a dec irlo 
en alto. 

 
E x isten muc h os s ig n os  d e  c oq u e t e rí a ( vé ase ví deo “ O tros gestos”)  tanto en el 

h omb re c omo en la muj er. Algunos p ueden ser toc arse el p elo, toc arse la c orb ata, 
p oner las rodillas c ruzadas o sac arse y meterse un zap ato. Algunos gestos en 
h omb res o en muj eres tienen diversas interp retac iones: 

 
 

Gesto en Mujeres I nterp retac i ó n Gesto en H om b res 
J ugar c on el p elo  Ac omodarse la c orb ata  
J ugar c on un c ollar o 
c adena  S ub irse los c alc etines  
J ugar c on el anillo o toc arse 
el ló b ulo  T oc arse el ló b ulo  
J ugar c on el b otó n ( c amisa 
o b lusa)  

J ugar c on el b otó n 
( c amisa o b lusa)  

B alanc ear la c adera y tó rax    
P oner la mano en la c adera  

C oq ueteo 

 
 Mostrar l a 

v i ri l i d ad  Ac omodarse el c inturó n  
C oloc ar el tob illo en la 
rodilla c ontraria  I nd ep end enc i a  
 

  H ay otra serie de pos t u ras  d e  imit ac ió n  q ue se adop tan p ara mostrarse sumiso 
ante la situac ió n o p ara igualarse al q ue esta enfrente. 

La pos ic ió n  d e  los  pie  ac túa c omo indic ador de q uié n está dentro de la 
c onversac ió n y q uié n fuera. 

E l saludo, ac c ió n de esp ec ial relevanc ia, transmite intenc iones mutuas: de lo 
q ue se esp era o se desea. E n muc h as oc asiones se h ará c on las manos y en otras a 
distanc ia c on un movimiento de la c ab eza y un gesto de la c ara.  

E l saludo de las manos es muy variab le según las zonas: en la c iudad es más 
c erc ano q ue en el c amp o. D ar la mano es el p rimer gesto ( j unto c on el c ruc e de 
miradas)  q ue se h ac e al c onoc er a una p ersona. La forma de dar la mano indic a 
muc h as c osas: s i la man o s e  d a f of a, indic a q ue es p asivo, q ue no tiene interé s;  s i 
la man o s e  apris ion a, indic a p rep otenc ia, agresividad, desc onfianza. Al d ar la man o, 
el c ontac to deb e ser firme, mirando a la p ersona y sonriendo. C onviene soltar el 



último, p ero só lo estar en c ontac to un instante. La mano siemp re tiene q ue estar 
h ac ia arrib a;  c uando está h ac ia ab aj o p uede indic ar dominanc ia o p rep otenc ia. 

D ar la man o u t iliz an d o amb as , c omo q ueriendo suj etar, es algo reservado p ara 
la gente q ue c onoc emos b astante o a la q ue q ueremos transmitir algo esp ec ial. D ar 
una mano c ogiendo c on la otra el b razo o el h omb ro p uede resultar ex c esivo: lo 
h ac en indisc riminadamente los p olí tic os, y resulta un gesto vac í o c uando se h ac e 
sin motivo, aunq ue c argado de fuerza c on alguien c erc ano.  

 

En la gesticulación de las manos es preferible pecar por defecto que por exceso. Y 
mejor usar una sola, a poder ser la no dominante, ya que la dominante arrastrará a la 
otra y se tenderá a hacer gestos simétricos que pueden indicar tendencias 
dictatoriales. Si se está en un medio como la TV, los gestos deben ser muy 
comedidos. De lo contrario, el medio, que sirve de amplificador, convertirá en 
caricatura lo que en otras condiciones podría parecer normal.  

Los gestos sirven para acentuar o aclarar lo que se dice y también para dotar al 
cuerpo de ritmo y elasticidad. Un buen orador procurará siempre mantener gestos 
abiertos (manos arriba, brazos abiertos) que indican amistad, franqueza, apertura, 
ausencia de imposición. Los gestos cerrados (brazos cruzados, piernas cruzadas, 
manos cerradas en puño) indican represión, violencia, conservación o introversión. Las 
manos y los brazos se mueven entre la cintura y los hombros: por encima, lo hacen los 
predicadores, por debajo, los obscenos. No hay que olvidar que los movimientos de 
las manos son más frecuentes cuando una persona tiene dificultad para expresar 
verbalmente las ideas o cuando cuesta más trabajo hacerse comprender. Por ello, 
cuanta mayor sea la necesidad de hacerse entender, mayor intensidad habrá en la 
expresión de las manos y se gesticulará más ampliamente. No deben repetirse los 
gestos cuando se habla porque da sensación de artificial y de “hacer el payaso”. 
Además, deben adaptarse a lo que se va diciendo, dando a los gestos una dinámica 
sugerente y atractiva. 

Es importante ejercitarse en el lenguaje corporal con los gestos. Se pueden 
realizar muchas tareas para aprender a interpretarlos y para saber realizarlos. Te 
proponemos que empieces a observar la fuerza de los gestos de esta manera: 

- Ver películas mudas e intentar “escudriñar” la comunicación NO verbal de los 
actores de la época. 

- Ver la TV sin sonido, para observar cómo se expresa la gente con el cuerpo. 
Conviene tenerlo grabado en vídeo porque así podemos valorar después la 
concordancia entre lo que hemos pensado y lo que realmente se dice.  

- Observar, analizar, prestar atención al lenguaje de los que nos rodean 
(compañeros, amigos, familiares) en su expresión cotidiana. 

- Hablar grabándose o viéndose en el espejo. Esto, que posibilita un aumento del 
repertorio propio, puede degenerar en gestos mecánicos y artificiales. No 
obstante, servirá para desbloquear y “romper el hielo” de la comunicación NO 



verbal. 

 

 

Mover las manos con naturalidad es la mejor manera de atraer la 
atención del otro, de obtener una mayor elasticidad del cuerpo y, por 
supuesto, de facilitar la fluidez del pensamiento. 

 

 

La mirada y la expresión facial  

Los ojos son el mejor informador del comunicador. Una mirada limpia, serena, 
clara, sincera, entusiasta… es la aliada por excelencia de las palabras. No dirigir la 
mirada al techo o al suelo, sino fijarla en el interlocutor o en el público, lo que transmite 
sinceridad, interés y decisión. Si se habla sólo con un interlocutor, hay que evitar 
mirarle fijamente a los ojos como escudriñándolo. Lo ideal es mirar a la cara en la 
franja entre los ojos y los pómulos1 e ir intercambiando con la mirada a los labios.  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Para ampliar... 
H ay q ue ap render a mantener la mirada en las áreas q ue se h an desc rito, p ero 

no es adec uado fij arse en un mismo p unto c on insistenc ia: si se h ac e sob re los 
oj os, el otro se siente atac ado;  si se h ac e sob re alguna otra zona, p or ej emp lo los 
h omb ros, se siente inc ó modo ( la mayorí a de las p ersonas irán a limp iarse el 
h omb ro p or si tuviesen c asp a o estuviesen suc ios) . Las p ersonas p oc o h onestas o 

                                                
1 Esta zona se denomina el área de la mirada social. Cuando se hacen negocios o se quiere preguntar 

directamente, el área de la mirada se sitúa en la frente. La mirada íntima (véase foto) se establece entre los 

ojos y la zona genital, con movimientos de ascenso y descenso. 

Área de la mirada social Área de la mirada íntima Área de la mirada negocios 



q ue están mintiendo, no sostienen la mirada ( menos de un terc io del tiemp o de 
c ontac to es un í ndic e de sosp ec h a) . P or el c ontrario, c uando una p ersona se siente 
atraí da p or otra, el mantenimiento de la mirada es muc h o mayor, llegando inc luso 
a 2 / 3  del tiemp o, y además las p up ilas se dilatan.  

M irar de frente es lo mej or. S i se mira de reoj o, da sensac ió n de h ostilidad o 
desc onfianza;  si se mira de arrib a ab aj o, es c omo h ac er una radiografí a y da 
sensac ió n de desp rec io.  

E l tamañ o de las p up ilas varí a ( vé ase ví deo “ La mirada”) : c uando una p ersona 
se entusiasma, las p up ilas se dilatan h asta 4  vec es su tamañ o normal. A esto se 
llama midriasis. C uando se está de mal h umor, las p up ilas se c ontraen ( miosis) . P or 
la noc h e las p up ilas tienden a dilatarse y p uede ser una de las razones p or las q ue 
todas las p ersonas de noc h e p ueden p arec er “ más amigab les, más ap ac ib les”.  

E l p arp adeo tamb ié n es un elemento a c onsiderar en la mirada ( vé ase ví deo “ E l 
parpad e o”) . Lo normal es q ue se realic en 6 -8  al minuto, c on c ierre y ap ertura 
instantánea. S i el tiemp o de c ierre es mayor, se denomina b loq ueo visual y suele 
indic ar ab urrimiento, sup erioridad o p é rdida del interé s. H ay q ue evitar p arp adear 
c onstantemente, p uesto q ue denota vac ilac ió n e inseguridad.  

S i se h ab la en p úb lic o, lo mej or es ir mirando al c onj unto, evitando mirar só lo a 
una p ersona ( muc h as vec es, al más imp ortante o al más llamativo)  o a las p rimeras 
filas. N o mirar al p úb lic o mientras se h ab la y mirar p or la ventana, a un lado, a los 
p ap eles, al tec h o…  denota inseguridad, desinteré s, arroganc ia, antip atí a, sensac ió n 
de c ulp ab ilidad, inferioridad, o inc luso miedo a manifestar las emoc iones y los 
sentimientos.  

 L a e x pre s ió n  f ac ial es tamb ié n un fac tor c lave en la c omunic ac ió n. La c ara de 
toda p ersona insp ira simp atí a o antip atí a de forma natural. P uede inc luso p rovoc ar 
un rec h azo sin h ab er dic h o una sola p alab ra. C onviene, p ues, trab aj ar este asp ec to 
y ap render a transmitir serenidad y tranq uilidad. Las c ej as y la c ara deb en moverse 
p ero c on moderac ió n, p ues p ueden indic ar ( vé anse los ví deos “ La ex p resió n 
fac ial”) :  

- M e n t ira, falta de transp arenc ia o deseos de “ meter c izañ a” c on los 
movimientos asimé tric os de la b oc a. 

- S orpre s a o solic itud de más informac ió n c on las c ej as h ac ia arrib a. Al 
c ontrario, las c ej as h ac ia ab aj o p ueden indic ar enfado, c onc entrac ió n. 

- D e s c on f ian z a o desap rob ac ió n al c ontraer la nariz.  
- A t e n c ió n  c u an d o s e  arru g a la f re n t e . 
- T imid e z  o inseguridad al morderse los lab ios o h umedec erlos c on la 
lengua.  

- N e rv ios is mo, p risa, asomb ro c on la b oc a ab ierta y la mandí b ula c aí da. 
 

N os ap oyamos c ontinuamente en los movimientos de la c ara p ara transmitir 
nuestras intenc iones:  

- S i deseamos enviar un mensaj e c álido o p ositivo, lo ap oyamos c on una 
sonrisa amab le.  

- S i se trata de un mensaj e serio, mostramos una ex p resió n grave, solemne o 



c irc unsp ec ta.  
- S i h ay algo q ue nos c ontrarí a, lo reflej amos c on una ex p resió n dura o airada.  
- La felic idad se ex p resa c on un c amb io gestual y c on una movilidad suave de 

los músc ulos fac iales.  
- La c ó lera se manifiesta c on los músc ulos tensos y rí gidos.  
 

Mostramos cordialidad con una sonrisa amplia que deja entrever los dientes. La 
sonrisa cerrada, es decir, en la que no se muestran los dientes, tiene en ocasiones su 
encanto, pero es preferible que sea más amplia o puede dar sensación de falsedad. La 
sonrisa forzada se convierte en una máscara para ocultar sentimientos y en una 
barrera para transmitir. Una sonrisa no destruye en absoluto la sensación de seriedad 
de la situación. Es más, está comprobado que el ver una sonrisa en nuestro 
interlocutor nos predispone a relajarnos y, por tanto, provoca mayor fluidez en la 
comunicación. Lo contrario pasa con el ceño fruncido: produce tensión, desconfianza y 
la otra persona puede tener miedo de hablar con alguien que tiene tal expresión en la 
cara.  

 

Véanse los vídeos “La sonrisa”: 

ACTOR 1 

Sincera 

De compromiso 

Falsa 

ACTOR 2 

Sincera 

De compromiso 

Falsa 

 

La cabeza y el cuerpo acompañan a este cortejo de expresiones:  

- Al hablar, existen ciertos movimientos de la cabeza que indican el término de 
una frase y que se está esperando la respuesta del interlocutor.   

- Bajar la cabeza indica el fin de una afirmación; levantarla, el fin de una 
pregunta.  

- Modificaciones mayores de la postura a nivel general indican puntos finales en 
las interpretaciones.  

Mantener el contacto con la mirada y una adecuada dirección del cuerpo aportan 
confianza y sostienen el interés por la comunicación. Si a una mirada serena se añade 



una sonrisa, se trasluce simpatía, amabilidad, seguridad en sí mismo.  

Gestos molestos para el que escucha suelen ser los tics. Son inconscientes y 
repetitivos, sin relación con ningún contexto. Algunos tics más frecuentes son 
ajustarse continuamente las gafas, rascarse la nariz, humedecerse los labios con la 
lengua, carraspear… En un discurso se puede convertir en tic el hecho de tener un 
objeto en las manos y juguetear continuamente con él.  

 

Se pueden hacer algunas tareas que ayudarán a controlar la expresión de la cara:   

- Interpretar los estados de ánimo de una persona que habla por la tele 
fijándonos en su la cara y su mímica. Intentar, también, adivinar algo de su 
personalidad, de su carácter.  

- Aprender a mirar. Cuando se mira fijamente una zona, la persona mirada se 
siente incómoda e incluso damos una información de alerta sobre esa zona. Se 
puede hacer la prueba del hombro, mirándolo fijamente, y se comprobará lo 
incómodo del oyente o incluso que él mismo se mira o se pasa la mano para 
quitarse alguna suciedad que pudiera tener.  

 

Una mirada serena y una cara sonriente serán la mejor tarjeta de visita 
de cualquier orador. 

 

 

La Presencia física: el atuendo, la vestimenta y el arreglo personal. El 
protocolo  

Vestir adecuadamente es siempre preparar el preámbulo del encuentro. Además, 
la elección de la ropa es un tiempo que concentra y ayuda a preparar el encuentro. La 
vestimenta debe estar limpia y cuidada, mejor sobria que extravagante, pero 
dependiendo de la ocasión, la posición y la temática. Por ejemplo, las chaquetas de 
rayas y cuadros vibran cuando salen en TV, las camisas blancas dan un halo blanco 
en el rostro. Por esto, es conveniente usar colores sólidos (aunque no es necesario el 
negro o el blanco). Es conveniente evitar los colores chillones y los dibujos demasiado 
llamativos en las corbatas y tener cuidado con las telas con brillo; es mejor usar 
franela o seda natural. Las joyas y la bisutería pueden producir muchos destellos. 

Nunca se puede dejar descuidado el peinado, la barba, los zapatos, el maquillaje, 
los complementos o el perfume si se usa. Todo requiere valorarlo y decidir lo más 
adecuado según la personalidad de cada uno y el momento o el contexto.  

Hay que cuidar el olor personal. No hay nada peor que un olor a sudor, o un olor 
de lo que se ha comido o bebido. Los olores neutros o de frescura suelen ser los más 
indicados.  



En el protocolo, para evitar contrariedades del que está enfrente, es conveniente 
tratar de usted, o de señor y señora al inicio de una conversación. La otra persona dirá 
cuándo es conveniente tutearse. En una conferencia, valorando el contexto se puede 
tratar al público de tu, pero explicando esa toma de confianza quizá con una anécdota 
o con una entrada. Siempre que se pueda hay que llamar por el nombre al interlocutor 
o al oyente en una conferencia, pero no hay que abusar de ello porque puede parecer 
una forma de atraparle o de avasallarle.  

 

Para ampliar... 
H ay una serie de gestos q ue se realizan al estar en p úb lic o y de los q ue h ay q ue 

tener muc h o c uidado p orq ue p ueden indic ar c osas negativas del c omunic ador. 
C uando se ac ab a una c onferenc ia, suele ser normal q ue el p úb lic o ap lauda p ara 
alab ar al orador. E l orador p uede resp onder de diversas maneras, p ero siemp re de 
forma muy sutil y h uyendo de la gestic ulac ió n de los ac tores al ac ab ar una func ió n. 
La resp uesta será ac orde a su p ersonalidad, a su estado de ánimo, al 
c ontex to… Algunos formas de h ac erlo p ueden ser realizar una ligerí sima inc linac ió n 
de la c ab eza p ara dar las grac ias y sonreí r. O  b ien sonreí r y ap laudir ligeramente al 
p úb lic o.  

Cuando se tiene que hablar delante de un micrófono, se condiciona mucho el 
movimiento de gesticulación de manos y brazos, y obliga a afinar los gestos de la 
mirada. Además, la distancia que se debe mantener con el micrófono debe ser 
constante. 

 

La presencia física siempre debe adecuarse al contexto en el que se 
está. ¡Llamar la atención, por exceso o por defecto, genera conflicto! 

 

 

Concluyendo  

El lenguaje corporal es un recurso extraordinariamente potente en la 
comunicación. Está íntimamente conectado con nuestra personalidad y con las 
intenciones del momento. Cada gesto debe interpretarse en el contexto particular en 
que se encuentra cada uno.   

Una correcta dinámica en un primer contacto con una persona o con un público, 
mediante lenguaje no verbal, pudiera ser la siguiente  

1. Saludo postural: imprescindible punto de partida en el que es conveniente 
tener una actitud corporal de apertura: apuntar el pecho hacia la persona a 
quien se está conociendo o se tiene interés en abordar, o hacia el público. 

2. Contacto visual. Con una mirada directa a los ojos (contacto real) o mirando 
al público en general, sin detenerse en nadie y sin hacerlo de forma rápida. 
Y siempre sonriendo.  



3. Saludo verbal. Es necesario presentarse con sencillez y naturalidad.  

4. Sincronización con el lenguaje corporal del interlocutor para propiciar una 
conexión inmediata.  

 

(véanse los vídeos Actor 1 y Actor 2) 

 

La comunicación corporal va a transmitir seguridad al que escucha cuando se hace 
de forma adecuada. Un esquema mental sencillo para alcanzar este objetivo podría 
ser: mantenerse erguido apoyándose en ambas piernas, sin buscar puntos de apoyo y 
adecuando los gestos y la expresión facial a las palabras. Si además se usa un 
volumen de voz suficiente, estamos ante un orador que puede transmitir de forma 
adecuada tranquilidad al que le escucha. Añadiendo simpatía y buen humor la 
comunicación siempre irá sobre ruedas.  

 

Cuando valoramos el lenguaje corporal conviene prestar atención a diversos 
componentes:  

▪ Los indicadores de comunicación (dirección del cuerpo, pies) que 
muestran si el hablante se pone de frente del interlocutor o de lado.  

▪ El eje del cuerpo, que puede estar adelante (agresividad, atención) o 
detrás (superioridad, miedo).  

▪ La posición de la cabeza.  

▪ Los gestos de brazos y piernas.  

▪ Los movimientos de manos.  

▪ La posición de las palmas.  

▪ La expresión facial.  

▪ El movimiento de las cejas.  

▪ La mirada.  

▪ La sonrisa.  

▪ La ropa.  

 

Para ampliar… 
 
 

 A g resi v i d ad  E ng añ o,  
m enti ra D esap rob ac i ó n N eg ati v i d ad  S up eri ori d ad - S eg uri d ad  



D i rec c i ó n 
C uerp o 

D e frente- 
enc arado 

N o en la 
direc c ió n del 
otro 

N o en la 
direc c ió n del 
otro 

N o en la 
direc c ió n del 
otro 

 

E je d el  
c uerp o Adelante Adelante Atrás  

Atrás 
( sup erioridad, 
dominio)  

C ab ez a M entó n 
adelante 

A un lado y 
atrás 
( negativa)  

M irando un p oc o 
ab aj o 
( desap rob ac ió n)  

H ac ia ab aj o  

B raz os y  
p i ernas 

M anos en 
c aderas o 
p ulgares en 
c inturó n 

 
C ruzados 
( defensiva o 
nervioso)  

C ruzados 
( defensiva)   

 
 

Manos P uñ os 
c errados 

S e frota el oj o, 
se tap a la 
b oc a, se rasp a 
la nariz. 

 
E nlazadas 
( negativo, 
frustrac ió n)  

E n tej ado, 
manos atrás 

P al m as  N o visib les N o visib les N o visib les  

C ara T ensa, 
c risp ada 

M ic rotemb lores 
fac iales, rub or, 
sudor  

S eria, sin 
arrugas 

T ap ada c on 
manos, 
b arb a, gafas. 
F rotarse la 
orej a 

 

C ejas Ab aj o Levantadas: 
( inc redulidad)  Ab aj o ( enfado)    

Mi rad a 
M iosis, fij a 
en los oj os 
del otro 

Al suelo. 
M idriasis- 
miosis. M ayor 
p estañ eo 

D e reoj o, sin 
p estañ ear.   

S onri sa 
C omisuras 
ab aj o 
( enfado)  

Lab ios 
ap retados: ( no 
sinc era)  

C omisuras 
ab aj o ( enfado)    

R op a    Ab roc h ada la 
c h aq ueta 

 
 

 
V eánse los ví deos “ Ac titudes y su ex p resió n c orp oral”: 

A g re s iv id ad  
E n g añ o, me n t ira 
D e s aprob ac ió n  



N e g at iv o 
S u pe riorid ad - S e g u rid ad  

La duda se suele indic ar c uando se rasc a el c uello, la c ab eza…   
La inseguridad c on la c ara tensa, c risp ada.  

 
E s imp ortante tener c laro los gestos q ue se asoc ian a una p ersona q ue h ab la en 

p úb lic o ( vé ase ví deo “ G estos al h ab lar en p úb lic o”) : 
Pe rs on a ab ie rt a 
Pe rs on a part ic ipat iv a 

 
E n la tab la siguiente se indic an rasgos q ue p ueden ayudar a c omp render mej or 

la p uesta en esc ena.  

 A b i erta,  C onf i ad a,  
S eg ura 

D i ná m i c a,  
P arti c i p ati v a 

D i rec c i ó n 
C uerp o D e frente D e frente, erguida 

E je d el  
c uerp o N eutro Adelante 

C ab ez a N eutra 
I nvita a p artic ip ar 
c on 
mic romovimientos 
de c ab eza 

B raz os y  
p i ernas Ab iertos y sep arados 

Ab iertos y 
sep arados, p osturas 
de atenc ió n 

Manos M ovimiento armó nic o y 
c adenc ial. 

P osturas de 
atenc ió n 

P al m as V istas y dedos sep arados  

C ara D estensada S onriente q ue invita 
a p artic ip ar 

C ejas N eutras Q ue p iden más  

Mi rad a Al frente, M idriasis M idriasis 

S onri sa Amp lia, destensada Amp lia, destensada 

R op a Adec uada Adec uada 
 

Al q ue h ab la siemp re le interesa c onoc er el lenguaj e c orp oral del q ue esc uc h a. 
La atenta ob servac ió n del interloc utor o del p úb lic o ayudará a modific ar el mensaj e. 



E stas son algunas reac c iones de los q ue esc uc h an y sus c omp onentes ( vé ase ví deo 
“ G estos de una p ersona q ue esc uc h a”) .  

A b u rrimie n t o 
E v alu ac ió n  
A t e n c ió n  
I mpac ie n c ia 
R e c h az o- c rí t ic a 
T omar u n a d e c is ió n  

 
E n la tab la siguiente se indic an rasgos q ue p ueden ayudar a c omp render mej or 

la p uesta en esc ena. 

 A b urri m i ent
o 

E v al uac i
ó n 

A tenc i ó
n 

I m p ac i enc i
a 

R ec h az
o- 

c rí ti c a 

T om ar  
una 

d ec i si ó n 
D i rec c i ó
n d el  
C uerp o y  
d e l os 
p i es 

A otra p arte E nc arado E nc arad
o A otra p arte A otra 

p arte E nc arado 

E je d el  
c uerp o H ac ia atrás Algo h ac ia 

atrás 
H ac ia 
delante C amb ia 

H ac ia 
delante 
o h ac ia 
atrás 

H ac ia 
delante 

C ab ez a S uj eta c on las 
manos M uy rec ta ladeada S e mueve  Ladeada 

B raz os y  
p i ernas C ruzadas. M uy 

q uietas Q uietas 
G olp ear 
suelo c on 
p ies 

S e 
levanta
n a la 
altura 
p ec h o 

Ab iertas 

Manos 
S uj eta la 
c ab eza c on 
las manos 

C errada 
ap oyada 
en mej illa 
c on í ndic e 
h ac ia 
arrib a. S in 
suj etar 
p eso 

M ano se 
ap oya 
en 
mej illa 

G olp ear 
mesa c on 
dedos 

P ulgar 
aguanta 
la 
mej illa e 
í ndic e 
ap unta 
arrib a 

Ac aric iarse 
la mej illa 

P al m as N o visib les N o 
visib les V isib les   V isib les 



C ara D ormida 

S in mover 
nada, 
p ero sin 
mover 
nada 

D estens
ada p ero 
sin 
mover 
nada 

C ontrac c ione
s fac iales 
frec uente, 
tensió n 

T ensa 

M eterse la 
p atilla de 
las gafas u 
otro ob j eto 
en la b oc a 

C ejas C aí das M uy altas Altas S e mueven Altas  

Mi rad a O j os medio 
c errados 

O j os muy 
ab iertos 

M ira 
fij ament
e al 
h ab lante 

N o fij a la 
mirada 

F ij a la 
mirada 
y 
atravies
a c on 
ella 

O j os muy 
ab iertos 

S onri sa C omisuras 
h ac ia ab aj o 

D e 
c irc unstan
-c ias 

D estens
a-da 

D e 
c irc unstan-
c ias 

T ensa D estensad
a 

R op a       
 

La comunicación corporal requiere:  

- Hablar de pie, dirigiendo el cuerpo al interlocutor o al público. 

- Inclinar el cuerpo adelante. 

- Colocar la cabeza ligerísimamente hacia un lado. 

- Brazos y cuerpo abiertos. 

- Manos abiertas, mostrando las palmas, con movimientos dinámicos y 
sugerentes. Los gestos de evaluación (mano en la barbilla) suelen ser 
muy positivos para el interlocutor. 

- Cara destensada con el gesto de la sonrisa. 

- La mirada serena porque se está disfrutando de lo que se hace y ayuda 
a producir una dilatación pupilar.  

- En las pausas sonreír, destensarse. Esto obliga a hacer pausas más 
lentas. 

 


