EL LENGUAJE

DE LOS GESTOS

Por Sandra M. Cerro. Miembro de ACEF.

Los silencios de algunas personas muchas veces
hablan. La voz de los silencios viene dada por
aquello que no se dice, pero que sabe expresarse
de otras formas, a través del lenguaje del cuerpo y
de los gestos. La mayor parte de las veces, es esta
comunicacién no verbal la que prima a la hora de
tomar un primer contacto con alguien, la que nos
da la primera imagen, esa que es tan dificil de
borrar o difuminar después.

Un estudio realizado por el antropélogo Albert
Mehrabian lanzé un resultado sorprendente: tan
solo un 7 % de la comunicacion entre dos personas
se realiza mediante palabras. Un 38 % se comuni-
ca mediante la voz y todos sus componentes (volu-
men, entonacién...) y el 55 % restante se lleva a
cabo a través del lenguaje corporal (gestos, postu-
ras, mirada...).

Ala hora de analizar este tipo de lenguaje corporal
hay que tener en cuenta varios factores. Uno de
ellos, y fundamental, es el hecho de que todos los
gestos no tienen el mismo valor en las distintas cul-
turas o en distintos lugares del mundo. El gesto de
realizar un circulo uniendo los dedos pulgar e indi-
ce: en Estados Unidos significa "OK", "correcto";
en Francia significa “cero” o “nulo”, y en Japon sim-
boliza el dinero, una moneda.

Otro de los aspectos a tener en cuenta es el hecho
de que no pueden juzgarse gestos aislados, sino
un conjunto de ellos, y dentro de una cierta y ade-
cuada congruencia entre el contexto de lo que se
dice y lo que gestualmente se expresa. Suele apre-
ciarse que un gesto o expresion puede ser mas sin-
cero que la palabra que lo acompafia; por ello debe
entenderse la palabra como apoyo del gesto, y no
a la inversa.

La kinesia trata sobre la comunicacion no verbal
expresada a través de los distintos movimientos del
cuerpo.

La postura corporal: la posiciéon del cuerpo nos va
a dar sefiales sobre la predisposicién o no a la
interactuacion entre interlocutores; por ello se
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habla de posturas abiertas o cerradas. Una posi-
cién frente al interlocutor es abierta cuando hay un
contacto y una disposicién de entrega; es una posi-
cién avanzada, donde no se ponen barreras al
intercambio. Por el contrario, encontramos como
ejemplo de postura corporal cerrada, aquella en la
que uno de los interlocutores ofrece una posicion
desplazada o invertida y se cruza de brazos o de
piernas, impidiendo la entrada o acercamiento del
otro, y ofreciendo una actitud de desinterés o des-
confianza.

El angulo u orientacién del cuerpo también nos va
a indicar distintos tipos de implicacion. Dos perso-
nas con intencion de competir normalmente se
situaran una frente a la otra; si lo que pretenden es
cooperar se sentaran una junto a la otra y la orien-
tacion idonea para conversar sera sentarse for-
mando un angulo recto.

También es importante observar el movimiento del
cuerpo. Es claro que unas personas son mas
dadas a la expresividad gesticular que otras, pero
es esencial mantener una cadencia congruente con
el contexto verbal. Un exceso de gesticulacion
podria hacer perder el hilo de la conversacion y
provocar nerviosismo o distraccion en el interlocu-
tor, del mismo modo que un defecto de gestos
acompariantes del verbo, podrian dotar de un exce-
sivo formalismo y seriedad a la conversacion.

Los gestos: existe un tipo de gestos, llamados
"emblemas”, que pueden ser facilmente reconoci-
dos porque, sencillamente, significan palabras.
Pongamos por ejemplo el gesto de mover la cabe-
za de un lado a otro, que todos entendemos como
un "no" mas o menos rotundo, o aquel de agitar
una mano en sefial de despedida. Otro tipo de ges-
tos son los llamados "ilustradores”, que no signifi-
can o estan intimamente asociados a una palabra,
sino que la acompafian.

Las manos

Una mano honesta, que invita a la confianza, al
acercamiento, a la verdad, se mostrara en la exten-
sién de su palma hacia el otro; por el contrario, el



ridad, posicién de dominio. Este mismo simbolismo
se aplica al caso del apretén de manos, donde sig-
nificar4 también sumision o dominio el hecho de
colocar la mano chocada por debajo o por encima
de la del otro. Si la posicion es vertical, indicara
igualdad y respeto entre las dos personas.

La mano cerrada en un pufio es signo de agresivi-
dad, tensién contenida.

El gesto de frotarse las manos comunica una
expectativa positiva.

Llevarse las manos a la cara en sus distintas acti-
tudes (taparse la boca, morderse las ufias, frotarse
el ojo...) indica inseguridad y, en muchos casos,
mentira y ocultamiento.

Tocarse la barbilla es un gesto de duda, de refle-
xion. Indica que la persona esta a punto de tomar
una decision.

Las manos en los bolsillos con los pulgares hacia
fuera es un estado de contencién; la persona esta
intentando disimular una actitud dominante o de
superioridad. Curiosamente, este gesto suele ir
acompafado de un balanceo sobre los pies, que
invita a la impresién de tener mayor estatura.
También es gesto de superioridad mantener las
manos cogidas detras de la espalda; es claro indi-
cador de arrogancia.

La actitud de poner las manos detras de la cabeza,
en posicion sentada, es signo de seguridad y con-
fianza en uno mismo. Véase que es una posicion
completamente abierta.

La persona de pie y con las manos en las caderas
esta indicando que estda preparada para la accion;
es una actitud combativa.

Los brazos

El cruce de brazos es un gesto muy frecuente. Es
una forma de protegerse y pone una barrera frente
a los otros. También puede indicar superioridad,
acentuandose cuando la persona cruza los brazos
manteniendo los pulgares hacia arriba.

El cruce parcial de brazos (sujetarse un brazo con
una mano) o el hecho de mantener unidas las
manos, también son barreras sociales que indican
falta de seguridad y de confianza en uno mismo.
La mirada

"Quien no comprende una mirada, tampoco enten-
dera una larga explicacion " (Proverbio arabe)
Solo cuando dos personas se miran directamente a
los ojos existe una base real de comunicacion,
pero pueden existir miradas variantes dependiendo
de la relacion entre esas personas y el tipo de
comunicacién que se entabla entre ellas.

Para entablar una buena relacion con otra persona,
se le debe mirar a los ojos entre un 60% y un 70%
del tiempo. Todo lo esté por debajo de este interva-
lo, implica evitar la mirada del otro y, por tanto, cier-
tas dosis de ocultamiento y deshonestidad.

Si la relacién entre los interlocutores esta limitada
al ambito profesional o de negocios, es mejor evitar
una mirada directa, que pudiera intimidar al otro o
mostrar un exceso de confianza; por tanto, es mas
correcto imaginar un triangulo en la frente de la otra
persona y dirigir a él nuestra mirada, lo cual crea
una sensacion de seriedad y franqueza.

La mirada social cae un poco mas abajo; el triangu-
lo abarca desde los ojos hasta la boca del interlo-
cutor, creando una atmosfera agradable.

Por ultimo, la mirada intima, hace un recorrido mas
amplio, desde los ojos hasta el mentén y, desde
alli, hacia otras partes del cuerpo.

La mirada, el movimiento de los ojos, ademas de
proporcionar una gran cantidad de informacién
sobre el otro, refleja una amplia gama de expresio-
nes y sentimientos humanos. ]
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