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Agenda 

Ø Los pilares de la comunicación
Ø El lenguaje no verbal - LNV

Módulo IV: Comunicación
No Verbal - LNV
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Cuestiones a tener en cuenta…

ü El primer paso es escuchar es igual a entrenarse en captar

ü Desarrollar nuestra capacidad de percepción nos permitirá captar información. Ya
sea en forma de inseguridades, incomodidades, nerviosismos, y puntos débiles, o
de señales de satisfacción, aprobación, duda, enfado, y muchos otros matices
que a nuestro pesar, comunicamos.

Advertencias…

ü La lectura del lenguaje no verbal NO es una ciencia exacta

ü Es importante el patrón de comportamiento: la comunicación humana se efectúa
más mediante distancias relativas, gestos y posturas que por cualquier otro
método.

Comunicación NO verbal - LNV
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Recomendaciones para captar el lenguaje no verbal

ü Centrar la atención en captar el lenguaje no verbal de la otra persona que en
observar o entrenar el suyo propio.

ü Si usted tiene entrenamiento previo de percepción, entrénese en captar más aún
a quien tenga delante. Sólo se ejercita “el aquí y ahora”.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Postura “poderes humanos”

Tener una buena verticalidad (cuerpo bien colocado y recto)
Tener una buena actitud: hablar de igual a igual y no dar lecciones, tratar a su
interlocutor con respeto, sonreír si hay algún momento propicio, ser comprensivo
con las preguntas o inquietudes, etc.

Respondemos más a las actitudes que a los contenidos. Las actitudes se reflejan en
el cuerpo.
Sumergirse en un software mental apropiado

ü La quietud y el movimiento

Son recomendables ambas.
Existen matices culturales y de género.
Una quietud repartida (separación de los pies) genera una mejor postura.
Ejercitar frente al espejo.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü El caballo y el jockey
Diferencias entre el buen movimiento y el mal movimiento

El caballo, se utiliza mucho con paseítos continuos hacia adelante y atrás, o derecha
e izquierda. Al principio parece que la persona está muy suelta, pero después de un
tiempo… la persona no lleva el movimiento, sino el movimiento lleva a la persona.
Sumergirse en un software mental apropiado

El jockey es la persona que realiza movimientos de calidad y se capta que la persona
es serena y deliberada.
No se debe abusar de los cambios de peso o los mini paseítos porque la persona
pierde solidez.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Qué hacer con las manos

No resulta conveniente:

- Dejar los brazos laxos a lo largo del cuerpo mientras
hablamos.

- Cruzar los brazos cuando se encuentra hablando en público.
- Los movimientos “parásitos” (aquellos que dan información
de usted sin que se de cuenta.

Resulta conveniente:

- Las manos por delante a su manera (intentar un equilibrio
entre los momentos gestuales y los momentos de reposo –
serenidad, solidez y estatus).

- Tener algo en las manos.
- Los gestos de auto contacto (auto consuelo).
- Apoyos con las manos (falsos apoyos y apoyos reales).

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Qué hacer con las manos

Resulta conveniente o no conveniente:

- Las manos en los bolsillos. Se recomienda NO utilizar al comienzo de la
presentación, salvo que se conozca a todos los asistentes. No abusar mucho
tiempo.

- Las manos atrás. Se considera que unas manos a la vista generan más confianza
que unas que no se ven. Resulta conveniente: cuando la persona gesticula
excesivamente, cuando el presentador es muy nervioso, cuando el presentador
dice “¿alguna pregunta?” y se queda esperando.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Los gestos

Los gestos reafirman y realzan el lenguaje verbal (ejemplo lo que produce en los
bebés)

Importante lograr un equilibrio entre el uso de los gestos y los momentos de reposo
con las manos (el equilibrio depende del entorno cultural y social)

Comunicación NO verbal - LNV

ü La mirada

Una buena comunicación conlleva cerca de un 70 % de contacto visual. Depende
del factor cultural.

Las personas que tratan de ocultar algo mantienen la mirada menos del 33 % de
tiempo de lo que haría una persona que dice la verdad.
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Las distancias entre las personas

La aceptación y el rechazo se encuentra en gran parte en cómo respetamos las
distancias con los demás.

Concepto desarrollado por antropólogo USA Edward Hall

1- Zona íntima: de 15 cm a 45 cm (cercanos emocionalmente)
2- Zona personal: de 46 cm a 1,22 m (entorno laboral)
3- Zona social: de 1,23 m a 3, 6 m (desconocidos en general)
4- Zona pública: más de 3,6 m (cuando vamos a hablar con grupo de personas)

Es relativo y depende de factores culturales. Por ejemplo los norteamericanos su
“burbuja personal” en el entorno de 46 a 50 cm. Y los japoneses y daneses los 25 cm.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü El LNV al hablar en público (sentado)

Saludos ¿dar la mano o besar?

• Lo recomendable es no tomar la iniciativa y aguardar unas décimas de segundos
que la otra persona comunique el código.

• Si no lidera una reunión averiguar de antemano si va a ser presentado y qué rol
cumple en la reunión.

• Conviene dar la mano para la despedida en reuniones donde el número de
participantes sobrepasa la cantidad de 7 u 8 personas.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü El LNV al hablar en público (sentado)

Cómo sentarse…

• La posición erguida trasmite que la persona tiene energía activa y que está alerta para no
perderse nada de la reunión.

• Los hombres tienen una mayor propensión a escuchar recostados (se percibe mayor
desinterés) y las mujeres suelen escuchar con mayor tensión corporal (se percibe más atenta).

• Cuando se está sentado entre dos personas cuesta más utilizar su gestión visual de la
audiencia. Es recomendable ubicarse un poco más a tras para no perder la visión.

• Similar cuando estamos de pie, es decir las manos por delante a su manera con el equilibrio
entre sus momentos gestuales y de reposo. En el caso de estar cerca de una mesa es preferible
colocar las manos sobre la mesa y no esconderlas. Eso construye confianza.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü El LNV al hablar en público (sentado)

Posturas y actitudes en las reuniones…

• Si no habla en una reunión, no existe.
• Si habla aporte algo de valor.

Ejercitar la alta escucha para reaccionar oportunamente y lograr mayor eficiencia en la
intervención.

Dar feedback con el LNV…

Es importante dar algo de feedback, ya sea moviendo la cabeza, expresando algo
verbalmente, parafraseando lo último que dijo la persona, sonriendo, etc. dar feedback
facilita la empatía.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Código rápido de gestos y posturas…

Gestos Positivos

• Mostrar las palmas de la mano (asociaciones con lealtad, honestidad y cortesía).
• Sonreír.

Gestos Negativos

Producen deshonestidad, mentira, incomodidad, inseguridad, protección, conexión
parcial con la otra persona, etc.

Se recomienda:
- Dar tranquilidad, ayuda a descubrir que todos somos seres humanos muy parecidos
con perturbaciones y molestares.
- Al captar incomodidad, tener cierto margen de acción para ayudar que la otra
persona se sienta más cómoda.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Gestos habituales

Conviene vigilar los gestos habituales en reuniones para saber cómo va el nivel de atención de su auditorio.

- Mano cerrada apoyada en la mejilla e índice hacia arriba (también llamado gesto de evaluación). Si el interés
se pierde, la mano sujeta la cabeza.

- Acariciarse la barbilla y otros gestos similares. O quitarse los lentes y colocarse una pastilla en la boca, indica
que quién lo hace, está tomando una decisión. El objeto de la boca le permite ganar tiempo y le hace sentirse
mejor. Es una especie de disculpa social porque todos entienden que no puede hablar.

- Apoyar la cabeza en la mano. Es un indicador de aburrimiento.

- Manos en ojiva. Es un gesto de seguridad, empleado mayoritariamente por los “jefes”. Se observa mucho en las
relaciones jefe-empleado. Son utilizadas por personas que confían en sí mismas. Se suele hacer ojiva hacia
arriba cunado se habla, y ojiva hacia abajo cuando se escucha.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Gestos con cruce de extremidades (brazos, piernas, tobillos)

En la medida que uno conoce y tiene más confianza con su interlocutor los cruces irán
desapareciendo.
- Cruce de brazos. Significa una barrera. La persona que está exponiendo NO debe
nunca cruzar los brazos.

- Cruce parcial de brazos. Una modalidad un poco más sutil que la anterior. Y se ve de
dos maneras:
1- Un brazo se cruza sobre el pecho para tomar el otro brazo (se crea una barrera).
2- Se toman las manos por delante (normalmente por debajo del ombligo). Muy
común en los políticos.

- Cruce de brazos disimulado. Parecido al anterior pero con un punto más de
sofisticación.

Comunicación NO verbal - LNV



18

GM

El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Gestos con cruce de extremidades (brazos, piernas, tobillos)

- Piernas cruzadas. Puede denotar una barrera, incomodidad o una actitud negativa. Si
apunta a su interlocutor puede ser una defensa, y con movimiento resulta una
defensa más fuerte. Con menor intensidad que los brazos cruzados.

- Tobillos cruzados. También significa una barrera con menor intensidad que las
anteriores. Puede ser más positivo su mensaje si deja liberado la parte de arriba y sólo
cruza los tobillos. El mensaje que enviará será más positivo.

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

ü Gestos con la cabeza

- Cabeza neutra. Es la cabeza que no indica nada.

- Cabeza interesada. La que se inclina ligeramente. Rasgo heredado de nuestra parte
animal. Ejemplo un perro cuando algo le llama la atención.

- Cabeza crítica. La cabeza inclinada ligeramente hacia abajo. OJO, no confundir con
problemas auditivos.

- Movimientos de arriba abajo con la cabeza a velocidad rápida. Es similar a decir: sí sí,
continua , te estoy siguiendo, continua..”

- Movimientos de arriba abajo con la cabeza a velocidad normal. Es similar a decir: sí,
te sigo…”

- Movimientos de arriba abajo con la cabeza a velocidad lenta. Es similar a decir: sí,
pero...” son las que nos deben preocupar!

Comunicación NO verbal - LNV
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El lenguaje no verbal al hablar en público

La imitación corporal en PNL es uno de los recursos para mejorar la
empatía. Ejemplo dos enamorados.

Los seres humanos nos sentimos cómodos cuando nos vemos reflejados y
nos reconocemos con particularidades comunes.

Comunicación NO verbal - LNV



Actividad 4

Comunicación NO verbal - LNV

Según lo desarrollado en la unidad, describa su comportamiento
habitual no verbal según los distintos criterios y gestos
mencionados. Es decir, ejemplifique con su patrón de conducta
de LNV

21



FIN DE LA UNIDAD
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