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COMUNICACIÓN NO VERBAL
El Lenguaje No Verbal es un sistema de comprensión autónomo independiente del lenguaje verbal. Se compone por gestos, movimientos del cuerpo y expresiones del rostro y los ojos. 

Es necesario e inevitable comunicarse de manera no verbal, ya que las palabras por si solas no dicen ni la mitad del mensaje que queremos transmitir. Es un indicador claro de nuestro pensamiento y estado de ánimo e inclusive de nuestro carácter y puede servir para repetir, sustituir, complementar, acentuar, regular o incluso contradecir a la comunicación verbal.

Por lo expuesto, el objetivo de ésta conferencia es que los asistentes aprehendan  a leer las expresiones emocionales, que se transmiten a través de los gestos y posturas corporales.
Aprehender implica internalizar el conocimiento y llevarlo a la práctica diaria para mejorar nuestra percepción del entorno y las relaciones con él.

De acuerdo con los especialistas se afirma que los procesos comunicacionales personales están representados por los siguientes componentes: 
· el 55% de las comunicaciones personales se hacen por medio del lenguaje del cuerpo; 
· el tono de voz representa el 38%  
· solamente el 7% restante está constituido por las palabras.

 

Hay una ciencia llamada Kinesia, que estudia el llamado “lenguaje del cuerpo”, que es el que utilizamos al comunicarnos con otros, de modo generalmente inconsciente.

El lenguaje no verbal es en parte innato, en parte imitativo y en parte aprendido. Generalmente, distintas áreas del cuerpo tienden a trabajar unidas para enviar el mismo mensaje, aunque a veces es posible enviar mensajes contradictorios, como cuando alguien está contando una anécdota divertida pero la expresión de su cara es triste. Esto puede ser debido, por ejemplo, a que mientras habla está pensando en otra cosa, tal vez en lo siguiente que va a decir, y la expresión de su cara se corresponde con lo que está pensando y no con lo que está diciendo, de manera que deja perplejo a su interlocutor.
 

En otras ocasiones, los mensajes son confusos debido que se pueden estar transmitiendo varias emociones a la vez, como rabia, miedo y ansiedad, que a veces aparecen unidas.
 

Esto quiere decir a nivel del cuerpo las personas actúan en función de representaciones. En efecto cada parte del cuerpo posee una representación, y el conjunto de estas representaciones constituye el esquema corporal.

Diferentes ámbitos del lenguaje no verbal 

Hay una serie de elementos o comportamientos que entran dentro del LNV. 
1- Movimiento del cuerpo o comportamiento cinésico: comprende los gestos, movimientos corporales, postura y expresiones faciales. Las señales no verbales pueden proporcionar información sobre la personalidad del hablante o sus emociones. 

2- Características físicas: atractivo, olores del cuerpo, altura, peso, cabello y tono de la piel.

3- Conducta táctil: caricias, golpes, guiar el movimiento de otro.. 
4- Paralenjuaje: cómo se dicen las cosas. Según Trager, tiene  los siguientes componentes:

· Cualidades de la voz : controlar la altura y la fluidez verbal. 

· Vocalizaciones : caracterizadores vocales, como la risa, el llanto, el suspiro, el bostezo; cualificadores vocales, como la intensidad de la voz, el tono (grave o agudo); y segregaciones vocales, como ‘mmm...’, ‘uh’, etc. También se incluyen en esta categoría los errores al hablar y las pausas. 

5- Proxémica: es el estudio de los efectos de la proximidad entre las personas. TERRITORIALIDAD.                 Se ocupa de las diferentes respuestas que hay entre personas de un determinado sexo, cultura, status, rol, en distintas situaciones espaciales. 
6- Artefactos: la manipulación de objetos que sirven como estímulo no verbal. El perfume, la ropa, las gafas, el maquillaje. 

7- Factores del entorno: muebles, decorados, temperaturas, condiciones de luz, olores. Todos estos elementos influyen a la hora de comunicarnos. Por ejemplo, un ambiente desordenado y sucio, colillas en los ceniceros y papeles usados en la habitación donde tenemos que estar con una persona, nos producirá una impresión que nos influirá a la hora de relacionarnos con ella. 

ACTOS CORPORALES Y SU SIGNIFICADO CIENTIFICO
 

	ACTO
	LO QUE REFLEJA

	Acariciarse la quijada 
	Toma de decisiones 

	Entrelazar los dedos 
	Autoridad 

	Dar un tirón al oído 
	Inseguridad 

	Mirar hacia abajo 
	No creer en lo que se escucha 

	Frotarse las manos 
	Impaciencia 

	Apretarse la nariz 
	Evaluación negativa 

	Golpear ligeramente los dedos 
	Impaciencia 

	Sentarse con las manos agarrando la cabeza por detrás 
	Seguridad en sí mismo y superioridad 

	Inclinar la cabeza 
	Interés 

	Palma de la mano abierta 
	Sinceridad, franqueza e inocencia 

	Caminar erguido 
	Confianza y seguridad en sí mismo 

	Pararse con las manos en las caderas 
	Buena disposición para hacer algo 

	Jugar con el cabello 
	Falta de confianza en sí mismo e inseguridad 

	Comerse las uñas 
	Inseguridad o nervios 

	La cabeza descansando sobre las manos o mirar hacia el piso 
	Aburrimiento 

	Unir los tobillos 
	Aprensión 

	Manos agarradas hacia la espalda 
	Furia, ira, frustración y aprensión 

	Cruzar las piernas, balanceando ligeramente el pie 
	Aburrimiento 

	Brazos cruzados a la altura del pecho 
	Actitud a la defensiva 

	Caminar con las manos en los bolsillos o con los hombros encorvados 
	Abatimiento 

	Manos en las mejillas 
	Evaluación 

	Frotarse un ojo 
	Dudas 

	Tocarse ligeramente la nariz 
	Mentir, dudar o rechazar algo 


 

 

Como comunicarse a través del lenguaje corporal
 

 

	Usa tus ojos para hablar
	Los ojos son las ventanas del alma. La persona que mira limpiamente a los ojos de otros es una persona segura, amistosa, madura y sincera. Sus ojos y su mirada pueden decir tanto porque expresan prácticamente todas las emociones: alegría, tristeza, inquietud, tensión, preocupación, estimación o respeto. Por sus ojos muchas veces se puede saber lo que está pensando. Por eso, constituyen una ayuda poderosa en la conversación.

  

	El uso adecuado de las manos
	Las manos se pueden aprovechar muy bien para complementar las palabras y dar mayor fuerza a la conversación. No deben utilizarse inútilmente y mucho menos para hacer cualquier cosa que distraiga a la otra persona. Tampoco usarlas violentamente, palmoteando o pasándoselas casi en el rostro a la otra persona.

  

	Gestos que denotan impaciencia o aburrimiento
	La actitud física demuestra lo que el alma está sintiendo. Si alguien finge interés en una conversación, la otra persona se dará cuenta muy fácilmente por sus gestos y ademanes. 
· Moverse nerviosamente 
· levantarse 
· cruzar y descruzar las piernas, 
· moverse en el asiento 
· mirar constantemente el reloj 
Todo esto demuestra aburrimiento y es una gran falta de respeto. 
Si va a mirar la hora, hágalo en el reloj de otro.
  

	Control de la mirada
	Cuando esté hablando con alguien, no esté mirando a todos lados: a la ventana, al techo, al suelo o limpiando sus uñas. Tampoco mire morbosa y curiosamente los zapatos, pantalones, camisa o peinado del que habla. Mantenga el contacto ocular, pero sin fijar en exceso la mirada:

  De todas formas, si quieres fijar la mirada durante mucho tiempo en alguien sin cansarte psicológicamente, mira su entrecejo. Para el otro/a no hay diferencia.

 

	Control de las expresiones del rostro
	¡Sonría! Intercalar sonrisas cálidas y francas en la conversación transmite confianza, alegría y buena disposición. 

Sin embargo, no exagere. Sonreír demasiado frecuentemente puede convertir el gesto en una especie de mueca y dar la impresión de que es algo hueco, vacío y fingido. 

Apretar exageradamente los labios puede delatar que tiene dudas o desconfianza acerca de lo que el otro está diciendo o sugerir que no está expresando realmente lo que piensa o siente.


 

CONCLUSION
La comunicación no verbal puede definirse como el conjunto de signos más complejos que el lenguaje verbal. 
Su estudio nos nutre con un rico contenido que se torna esencial para el manejo de las relaciones interpersonales, entendiéndose como tales desde las familiares hasta las laborales, los negocios, etc. 
La cínésis es una de las técnicas más importantes para su análisis. Es como ver películas sin sonidos, observando sólo gestos y posturas, pasando la imagen en cámara muy lenta y luego descomponiéndola en unidades pequeñas llamadas kinemas. 
Podemos encontrar muchos gestos universales, como pueden ser el puño cerrado expresando cólera, el bostezar en señal de aburrimiento, que son los llamados emblemas, etc.   Pero mayormente los gestos tienen influencias culturales, influencias de la situación donde nos encontremos, e incluso influye a su vez la personalidad del hablante, así que no se pueden tener pautas fijas sobre este comportamiento.    Por lo tanto siempre se requiere un estudio específico. 
En las organizaciones modernas, se hace cada vez más necesario afianzar el conocimiento de las dimensiones del clima socio –laboral.  Liderar en comunicación no verbal implica controlar aquellos aspectos relevantes para las personas cuyo status profesional supone relaciones en las que actúa tanto con el cuerpo como con su mente,.con pautas de actuación o conducta a seguir según los escenarios sociales.
El entrenamiento adecuado hace que podamos sentirnos más seguros ante situaciones para las que fuimos preparados, incluso generar mecanismos imprevistos de naturaleza no verbal, que comunique a nuestros interlocutores los que queremos transmitirles.
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