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PREFACIO

Los cambios tecnoldgicos ocurridos en las iiltimas dé-
cadas han sido tan impactantes que generan una conciencid
de "alerta al cambio”, donde la actualizacién de la informia-,
c16n que se produce dia a dia consume gran parte del tiempo
del ser humano. ’

Esto ha conducido a que nos preocupemos tenos de
las personas que de los aspectos materiales de g existencia,

Se puede apreciar, sin embargo, que la tendencia ac-
tual de aquellos lideres que son capaces de proyectarse en el
futuro de la humanidad, estd en prevenirnos de las conse-
CUENCIAs que puede tener esta despreocupacion por el ser
humano y las soluciones que proponen son desarrollar la
calidad total, la atencién de publico, la programacion
neurolingiitstica, la comunicacion interpersonal, la, metafi-
sica y otros temas afines, con el propdsito de volder. a inte-
grar al hombre a su medio y restablecer un equilibrio entre el
desarrollo humano y el desarrolio tecnolégico.
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A nombre de MANPOWER, quiero felicitar a Rogelio
Rodriguez por haber tenido la idea de publicar LOS MEN-
SAJES DEL CUERPO, porque contribuye a aumentar el co-
nocimiento de uno mismo y de las multiples variables gue

determinan nuestra relacwn con los demds.

Hemos querido, con ocasion de la celebracion de los 33
afios dé MANPOWER en Chile, conlribuir i reeditar esta
publicatién, considerando que debe ser parte integrante de
la formacwn de nuestras alumnas en la Escuela de Secreta-
riado d{:l Centro de Estudios y un aporte decisivo para la
emergente carrera de Ejecutivos de Ventas.

L

Alberto Finlay Correa

Gerente General
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INTRODUCCION

Se examinan, exponen y comentan, en este libro, las
principales investigaciones llevadas a cabo en las Gltimas
décadas sobre lo que se denomina comunicacién humana no-
verbal. Estas investigaciones provienen de ambitbs cientifi-
cos tales como la psicologia, la sociologia, la antropologia y
la etologfa, e instruyen bastante sobre los mensajes que
emitimos a las personas que nos rodean, mas alld del len-
guaje verbal, con nuestro lenguaje corporal —las ekpresiones
faciales, 1a mirada, los gestos, la postura del cuerpo—y con
el modo cémo empleamos e interpretamos los espacios y las dis-
tancias en Muestras relaciones con los demds. -

Estamos convencidos —y esperamos que dsf lo estar4
usted al leer este libro que hoy presentamos en du segunda
edicién— que el conocer sobre comunicacién no- Verbal, y
el usar luego este conocimiento en las acciones de la vida
diaria, ayuda significativamente al perfeccionamiento de las
relaciones humanas personales y profesionales. o obstan-

te, las conclusiones de los estudiosos que analizamos aqui
no son nada del otro mundo, son cuestiones-mds bien
intuitivamente obvias, pero que por alguna razbn (tal vez
derivada de esa atmésfera de racionalidad que'nos va en-
volviendo a medida que nos hacemos adultos) las arroja-
mos bien afuera de ese armario donde guardamos las cosas
que estimamos deben tenerse en cuenta y utilizarse.

Las paginas que siguen son, pues, ante todo una lla-
mada a recuperar e} sentido de la observacién, una diana
que impulsa a volver a poner atencién (como lo hacfamos
cuando nifics) en la entera persona de aquellds con que
interactuamos, en sus cuerpos ademds de en susfpalabras v,
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la interaccién.

ciertamente y con mds rigor todavia, en c6mo nos sentimos
nosotros mismos y qué hacemos silenciosamente durante

~ Después de cada capitulo se anotan unos ejercicios
relacionados con los temas tratados, para que —haciéndo-
los—usted vaya aplicando los contenidos ensefiados (y para
que se divierta un poco, también, aprendiendo al mismo
tiempo de conducta humana: la suya yla de los otros). Pue-
de usted, asimismo, idear otros ejercicios por su cuenta. Aqui
le proponemos uno para empezar, y para que advierta que
sabe mds de comunicacién no-verbal entre las personas que
lo que usted se imagina. Vea un programa de TV en que
aparezcan sujetos interactuando en algun tipo de reunién
—por ejemplo, un foro politico, un debate de opiniones—y
apague el sonido del aparato. Mire solamente cémo esas
personas se mueven, gesticulan, hacen muecas con su cara.
Y comenzard usted a percibir muchas cosas: sabrd que el
sujeto A estd en desacuerdo con lo que el sujeto B est4 di-
ciendo; que, sin embargo, el individuo C comparte la opi-
niény; que el sujeto D estd enojado con la persona E; que E se
rie de todos y goza haciendo ironias. Claro, usted no sabe
de qué hablan A, B, C, D, v E, pero por su lenguaje corporal
advierte muchas, muchfsimas cosas que ellos se estdn co-
municando y que, ajuicio de los investigadores que nos ocu-
pan, son muchas veces mds importantes que la comunica-
cion verbal.

¢5e anima ya a entrar en este campo de la "comunica-
cion silenciosa"? jMuy bien! Piense que hasta se va a entre-
tener ahora mirando esos "serios” programas a que nos te-
nen acostumbrados nuestros canales de televisién, donde
tantos préceres se dan cuerda a sf mismos y hablan de lo
que les pidan con un desparpajo.increfble. ;Usted los va a
dejar calladlos! Y los va a usar para ejercitarse en el valioso
arte de leet en los demds su lenguaje.corporal.

| 12
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= corporal, gestual, facial, postural, etc. que entrega cada in-
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T CAPITOEOT ~—

LA COMUNICACION SILENCIOSA

[

Aunque resulta bastante sensato suponer que en los
comienzos de la especie los hombres se comunicaban por
gestos, sefias, ademanes y movimientos, se ha tendido a
pensar que con la creacién del lenguaje verbal se ha llegado
a unnivel suficientemente perfeccionado en el intercambio
de informacién, al grado de que las palabras vuelven casi
irrelevantes todo otro modo de comunicacién. Por supues-
to, sabemos que hay gestos que acompafian a las palabras y
que, por ejemplo, si una persona trata de definir una escale-
ra de caracol le serd mds fécil (y asf terminar4 haciéndolo,
con seguridad) hacerlo con las manos. Sabemos que mu-
chos sentimientos y emociones pueden expresarse mds fa-

- cilmente con actitudes. Sabemos, en fin, que hay maneras no

verbales de comunicacién, pero decir que siempre nuestro cuer-
po estd emitiendo mensajes, y que esto tiene tanta o mds im-
portancia que el lenguaje hablado, no deja de Pprovocar cierto
grado de perplejidad, incredulidad o suspicacia. |

No obstante, el estudio cientifico de la comunicacién
no-verbal, desarrollado en forma intensiva tan sdlo desde
-mediados de este siglo, ha desechado la idea de que el peso
principal de la interrelacién humana descansa en las pala-
bras y ha logrado sorprendentes conclusiones. El mensaje

dividuo en su relacién con los otros -segiin se ha podido
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descubrir- es enormemente significativo. En una labor com-
partida de investigacién y experimentacién, profesionales
de diferentes disciplinas -como la psicologia, 1a sociologia,
la antropologia y la etologia- han revelado que una propor-
cién importantisima de comunicacién humana se
intercambia a través de canales expresivos no-verbales.

El é‘lxntropélogo Ray Birdwhistell no ha vacilado en de-
clarar qug, enuna conversacion cara a cara, no mds del trein-
ta y cincq por ciento del significado social corresponde a las
palabras, (es decir, el sesenta y cinco por ciento de la comu-
nicacién, es de tipo no-verbal). Otro investigador, Albert

Mehrabian, ha observado que el impacto total de un men- -

saje es verbal (palabras) erun giete por ciento; vocal (tono de la
voz, matices, forma de p);emmmamén) en un treinta y ocho
por cientt, y no-verbal ery uun gmcuenta y cinco por ciento.

Lajinvestigacién ¢ cientifica de la comunicacién no-ver-
bal va, ppr cierto, muchg rids all4 de explorar aquellos ges-
tos y moyimientos que, en la tradicién popular, han adqui-
rido el cardcter de estereotipos. Los juicios respecto de que
un apretén firme de manos indica confianza, que un enco-
gimiento de hombros significa ignorancia, que un guifio de
ojos impllica complicidad, que sonrojarse expresa timidez,
que el arreglo repetido de su cabello por una mujer mues-
tra su coqueteria, etc..., se perciben como aspectos superfi-
ciales y, én verdad, burdos ante los actuales descubrimien-
tos de log sutiles mensajes que transmite constantemente el
cuerpo humano.

I
EL PESO PRINCIPAL DE LA INTERRELACION
H'UMANA DESCANSA EN LA COMUNICACION
NO VERBAL

|
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EL CUERPO ES EL MENSAJE I

b
El etélogo Desmond Morris ha sefialado:

|
"El cuerpo humano envia constantemente sefiales a
sus compafieros de sociedad ... Cada vez que entramos en
una habitacién o que salimos a la calle, transmitimos un
verdadero ctimulo de sefiales, algunas puramenté biglégi-
cas y otras culturalmente modificadas, y siempre lo perci-
bimos subconcientemente y ajustamos las sefialés de mil
maneras sutiles y distintas, segtin exigen nuestros diversos
encuentros sociales". :

Siempre, entonces, hay comunicacién entre las perso-
nas, aun cuando no estén hablanda; Cuando un individuo
llega a presencia de otros, comienza jmmediatamente a en-
viarles informacién acerca de él y a-gdquirir informacién
sobre ellos, y esto antes de que cualquiera abra la boca y
empiece a emitir palabras. Birdwhistell $efiala que al reunir-
se personas se produce un encuentro, el que rapidamente se
transforma en inferaccidn al convertirse los part'lmﬁ)antes en
comunicantes.

Los individuos se forman smpresiones unos de otros al
juntarse. El profesor Erving Goffman indica que la. expresi-
vidad de un sujeto -esto es, su capacidad para pro(’ﬁumr im-
presiones- involucra dos tipos diferentes de actividad
significante: la expresién que da y la expresién que-emana de
él. Lo primero estd relacionado con sus palabras yJ]con ges-
tos gruesos que las acompaiian, asi como con algiinos ele-
mentos simbdlicos deliberadamente mostrados (vestlmen—
ta, adornos); lo segundo surge de su comumcar:léﬁ no-ver-
bal, de su espontdneo lenguaje corporal.

5
Supongamos que usted asiste a una fiesta a 1|_;’:1 que no

l
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tenfa deseos de ir. Por la razén que fuere usted ha accedido
a ir, perp eso es todo: que no le vengan, mds encima, a pedir
que participe. En la reunién, coge usted una silla, se va al

‘rmﬁémés'apartadn‘dl?‘la‘habitﬁdﬁﬁﬁlﬁ se sienta, recon- = 77T

centradp sobre s{ mismo. ;Cree usted que ha establecido
una barrera entre su persona y los demds, que no se comu-
nica en)absoluto con ellos? Pues estd equivocado. Se estd
cgg_jgqulc,ando con ellos de muchas maneras. La distancia a
la que se ha ¢plocado, la postura en que estd sentado, su
rqstro, su actifud, todas estas sefiales son vehfculos de sig-
nificados. Usted les ests "diciendo", sin palabras, muchas
cosas a los demds: que no estd alli por propia voluntad, que
no le apetece mezclarse con ellos, que quiere que lo dejen
tranquilo’y Solo. En esa situacién —como en cualquier si-
tuaciénide _qi%_ateraccién— transmite usted, no verbalmente,
bastante comunicacién.
i

.
Sl -

LAS PERSONAS, AUN CUANDO NO SE ESTEN
i HABLANDO |

!

CARACTER SUBLIMINAL DE LA COMUNICACION
NO-VERBAL

Los estudiosos de la comunicacién no-verbal han se-
fialado que este tipo de comunicacién se establece, general-
meflte, en un nivel subliminal, por debajo de la conciencia.
Asi, entences, en la interrelacién humana habria dos pla-
nos cominicativos, uno manifiesto, explicito, racional, cons-
tituido por las palabras y ciertos ademanes de f4cil interpreta-

¢ 16

RECUERDE: SIEMPRE HAY COMUNICACION ENTRE .

" ——r

contrario, configurando la base més importante d%al contac-
to humano. i L

T T Gt

Fue Sigmund Freud, el fundador del Psicoanal4lisis,
quien desarrollé -a fines del siglo pasado y com:
éste- una profunda teorfa del inconsciente, y ens NG que la
mayoria de nuestras conductas obedecen a motivos que es-
tdn guardados, no en el nivel mds elevado y lurminoso de
nuestra mente (que es la conciencia), sino en el és“trato mas
oscuro y subterrdneo (que es el inconsciente). Nugstros sue-
fios, nuestras equivocaciones al hablar o escribit; nuestros
olvidos e, incluso, nuestros sintomas neuréticos, todos es-
tos comportamientgs obedecen a una voluntad inconscien-
te, es decir, tienen it significado que no puede ser captado
directamente de manéya racional, verbal, sino que.tiene que
ser traducido, interpretado, pues pertenece al dmbito de Jo
fundamentalmente no-verbal. |

Esta teorfa freudiana del inconsciente se engﬁentra en
la base de las actuales investigaciones sobre conﬁjmicacién
no-verbal. Por una parte, se dice, los individuos emgiten, ante
los otros, de manera espontdnea, prdcticamente incontrola-
ble, en suma: inconsciente, esta comunicacién. Poy otra par-

. te, también de modo subliminal, inconsciente, log otros re-

cogen la informacién y se sienten afectados por ella.

En general, no controlamos los mensajes de nuestro
cuerpo. Podemos engafiar con las palabras (forma de co-
municacién que manejamos racionalmente), pero nuestro
lenguaje corporal nos delata. Podemos tratar d? mostrar
seguridad en nuestras palabras, pero si estamos tensos y
nerviosos ello se revelard en el temblor de nuestfa voz, en

el movimiento de nuestras manos, en las muecaé‘{ de nues-
ot

]
!
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tro rostro. Podemos hablar sobre nuestra autoridad, pero
para dar efectlvamente la unpresmn de control y dominio
debe erivolvernos un "aire" autoritario, el que se consigue,
mds que con las palabras, con nuestra mirada, nuestra pos-
tura, nuestros ademanes. Una mujer puede rechazar los in-
¢| tentos:amorosos de un hombre con palabras, pero
corporalmente puede estar evidenciando muchos signos de
galante{) Una persona puede decirle a otra cudnto la ama,

al tlempo que con su expresién corporal puede indicar suma
indiferencia, incluso desafecto.

Los otros, al presenciarnos, pueden ser testigos de dos
corrientes de comunicacién: la verbal, que cae bajo nuestra
voluntad consciente y que nos resulta relatlvamente facil
de mane]ar y la no-verbal, sobre la que, como ya Hemos
sefialado, tenemos escaso control. Sin embargo, tanithénlos
otros captan de dos formas diferentes cada una de estas co-
rrientej_,. Se atiende més-conscientemente a las palabras, en
tanto que la comunicacién no-verbal se asimila por via
subliminal, inconsciente.

J [\fos hemos desacostumbrado aueer conscientemente
los 51gn’03 del lenguaje del cuerp@ Los nifios no tienen pro-
blemas; su mundo comunicacional es, basicamente, no-ver-

~bal. Con s6lo mirarle la cara saben que mam4 estd enfada-
da. 5i hay desavenencia entre sus padres no se le puede
engaﬁa;' aunque ellos no quieran hablarle de ello, el nifio lo
sabra atendiendo a sus gestos cuando, por ejemplo, estén
sentados en el comedor. Si usted le miente a un nifio, é1 lo
sabra esmdrmando su faz (no conocera la verdadera res-

puesta, ero si sabrd que la que usted le da no es verdadera
y de]ar de confiar en usted).

Agmedlda que nos volvemos adultos -y, con ello, ra-
i
i

) 1R

"

cionales, 16gicos- ganamos muchas cosas, pero perdemos

- otras. Entre las que perdemos estd la capacidad de descifrar

de manera consciente la expresi6n corporal de los demas.
No se trata de que no podamos hacerlo, se trata de que no
podemos hacerlo conscientemente. Lahabilidad queda reple-
gada en el estrato inconsciente de nuestra mente y allf repo-
sa, despertando cada cierto tiempo. De pronto "sentimos”
que hay un algo no confiable en determinada pelrsona, que
le gustamos a otra, que no tenemos absolutamente nada que
decirnos con otra, etc. Hablamos de "intuicién”, “Sensacién’,

"presentimiento" y. "pélpito” para referirnos a lo que, enrea-
lidad, es esta capacidad nuestra -vieja capacidad de la es-
pec1e y de nuestra vida- de captar subliminalmente los men-
sajes no-verbales enviados por los otros. t

. . P - ) "
No sabemos bien por qué, pero percibimbs sefiales, ..

mds alld de las palabras, en las personas que nos rodean:
Lamentablemente -por nuestra "naturaleza 16gita"- la ma- |
yoria de las veces no hacemos caso de nuestras u\qtumones
Y debiéramos hacerlo. Muchas de nuestras empresas ten-
drian mas éxito si decidiéramos dejarnos Hevar por nues-
tros pélpitos y presentimientos.

En la década de los 50 se produjo un escértdalo a raiz
de la llamada "propaganda subliminal®. Entre ﬂ’os cuadros
de las peliculas cmematograﬁcas se proyectabaii anuncios,
una y otra vez, por espacio de unas tres milésimas de se-
gundo Estos anuncios ne eran captados por el o;o humano,
pero sf por el cerebro: en el intermedio de la funei6n la gen-
te consumia preferentemente los productos anunciados
subliminalmente. Andlogamente, la comunicacién no-ver-
bal emitida por los demads hace impacto en nosotros, pero la
mayorfa de las veces no estamos en condlcmnestde explicar
en qué consiste concretamente.

19
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LA COMUNICACION NO-VERBAL HACE SU
IMPACTO EN LAS PERSONAS A NIVEL

[ T TV I —

-

Adquiriendo sentido la comunicacién noix%erbal, es-
tamos en condiciones de aprovecharla para q.é_l_truc’mrar
mejor nuestras relaciones. En los capitulos siguien!{es, lo que

AINCONSCIENTE 0 0

ot

DESCIFRANDO LA COMUNICACION NO-VERBAL

Si’bien es cierto que emitimos y recibimos la comuni-
cacién no-verbal, generalmente, de manera inconsciente, no
s menos cierto que gracias a los estudios contemporaneos,
estamos‘cada vez més en mejores condiciones para atender
y descifrar conscientemente mayqges proporciones de los
mensajes que enviamos y que recogerhos. En la medida en
que un fenémeno se conoce cada-vez mejor, mayores posi-
bilidades hay de ir.descubriéndolo allf donde se produce ¥y
controlandolo para servirse de él._.... *

Pgseemos la capacidad de traducir gran parte de los
c6digos ‘que se emiten a través del lenguaje corporal, sélo
que esta:] capacidad estd latente en nuestro estrato incons-
ciente. En la medida en que se exponga a nuestra concien-
cia una l;guena cantidad de estos codigos, desde nuestro in-
consciente ird ascendiendo nuevamente la capacidad y, aho-
ra racionalmente, la admitiremos como factor importante
para guiar muchas de nuestras decisiones respecto de las
relaciones que mantenemos con los demds. Haciendo ma-
nifiesta la traduccién del lenguaje corporal, nuestra razén
(que atiende a las palabras) se complementard con nuestra
- habilidad “intuitiva" y el intercambio de comunicacién, en
nuestrasirelaciones con los otros, se tornard més sélido, mas
vasto y rjnés Hicido.

b3
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~llamamosel lenguaje corporal se analizara er su§ varios y

diversos elementos. Pero antes de pasar a eso, esjhecesario
apuntar a una tesis importante que se despliegafdesde las
pretacién del lenguaje corporal debe tener un cardcter tota-
lizador y no fragmentario, es decir, al igual que ¢uando se

.~ investigaciones scbre el tema. Esta tesis dice as‘ij: la inter-

dindaga el significado de una palabra ésta debe ponerse en

contexto, no puede verse en un s6lo signo corporal aislado
un valor expresivo absoluto. Una mueca del rostro, un mo-
vimiento de las manos, por si solos pueden no, significar

nada; hay que combinarlos con otras sefiales para captar

con efectividad el significado de la comungqag;c’in no-ver-
bal. Una determinada postura del cuerpo puede querer de-
cir varias cosas; para saber realmente.su sentido debe
atenderse también a otros vehiculos significantes del cuer-

¢
~po de la persona: su rostro, su mirada, la distancia a la que

se ha colocado de sus interlocutores, etc. La com‘unicacién
humana, en general, es demasiado compleja; como un ni-
vel dentro de ella, la expresividad no-verbal tar vién lo es.
Se saben varias cosas ya de este plano comunicativo, pero
falta por conocer mucho todavia. i

En las pdginas siguientes entraremos en el detalle de
las principales investigaciones desarrolladas hasta ahora.

LA INTERPRETACION DEL LENGUAJE COR:'PORAL
- DEBE HACERSE EN FORMA GLOBAL.
GENERALMENTE, UN SOLO GESTO POR SESOLO
. INO SIGNIFICA NADA , :
A

¥

:
i

-
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EJERCICIOS

1.

TR T -

2etina un grupo de amigos y anoten en hojas de pa-
sel los tres aspectos en que cada uno se fija cuando ve
& una persona por primera vez. Luego comparen y
comenten sus anotaciones.

Consiga un aparato de video-tapey filme unos minu-
tos de usted mismo: sentado, de pie, moviéndose, ca-
thinando. Véase después en la cinta y condzcase tal
¢ual es.

i, " . .

Filme a su familia: sus padres, su pareja, sus hijos. Lue-
go vean en grupo el video y comenten cémo se perci-
ben a sf mismo y a los demds.

Pida autorizaci6n y filme a sus compaiieros de traba-
joo de curso en accién, es decir, trabajando o partici-
pando enuna clase. Vean la cinta, después, todos jun-
tos y ponga usted atencién, primero, alo que dice cada
uno de si 'y, luego, a lo que todos opinan de todos.

]

1
4

L
t
1
I

+
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CAPITULC I

EL LENGUAJE DEL ROSTRO

t
|

t

Cuenta Platén, en uno de sus Didlogos, qéle un griego
que venia conociendo recién a S6crates sefiald que, viendo
su rostro, percibfa en él un espiritu totalmente libidinoso.

“Los discipulos de Sécrates se escandalizaron., ;Libidinoso

el filésofo? ;Cémo es posible tamafia ridiculez! jPero si

" “"&gcrates es un verdadero maestro de virtud! Uno se imagi-

na la escena, casi casi puede ver a los discipulos primero
congregados en torno de su maestro y luego, al escuchar lo
que ha dicho el recién llegado, avanzando hacia é] fiera-
mente con las manos empufiadas, desnudos 105 dientes, los
ojos centelleantes. S6crates, sin embargo, alza' los brazos y
los detiene, calméndolos. Y confiesa que, en efecto, perte-
necen a su naturaleza tales inclinaciones, aunque él las
iphibe gracias a su poderosa voluntad de autodominio. Por
eso mismo predica la prictica dela virtud, porqii_le demuestra

——con su mismo autocontrol que se pueden frenat los apetitos.

Seguramente la confesién de Socrates aombr6 a sus
discipulos, quienes deben haberlo considerado después mas
encumbrado todavia a sus ojos. Pero nada nas dice Platén
de otro asombro que debié producirse aquella vez entre los
presentes: un individuo mirando a otro en su rostro calé
hondo en su ser y descubrié pasiones que los discursos ver-
bales sobre la virtud no dejaban-traslucir. Eri aquella oca-

*
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si6n si que se certificé lo que dicen los poetas: que el rostro
es el espejo del alma.

Sobre lo mismo -la comunicacién facial-, se cuenta

S ity

- tambiénfina anécdota de Balzac. La primera vez que visité

Viena, elescritor francés no conocfa ni el idioma ni la mo-
neda. Pa{ia asegurarse de que no lo timaran cada vez que
viajaba en taxi, ide6 un procedimiento de pago muy simple
basado en la expresién facial del conductor. Al llegar a su
destino daba al chofer una sola moneda. Si el chofer perma-
necia con la mano extendida. Balzac afiadfa entonces.otra
moneda.tY seguia afiadiendo una moneda tras otra hasta
que el conductor sontefa. En ese momento, Balzac recupe-
raba la ﬁl‘itima moneda y partia, seguro de no haber pagado
mas que la tarifa justa,

An;écdotés aparte (que, por otro lado, siempre ense-

-fian mucho y certeramente), los investigadores cientificos

il

. ",r"'l"‘le“i .

del lenguaje del rostro han conseguido sorprendentes des- =

cubrimientos, levantando la tesis de la importancia de las

- expresiories faciales como vehiculos de comunicacién en las

relaciones humanas. '

ki

"MIRE EL ROSTRO DE LOS DEMAS Y
CALE HONDQ EN SUS ALMAS

E

EL VOCABULARIO FACIAL

Los estudiosos nos informan que el rostro humano es

Ztremend imente plastico: mds de_mil expresiones son

anatomicamente posibles. Sin embargo -como sostiene l
psicologo:Paul Ekman- s6lo unas pocas de todas estas ex-
presiones’ poseen un sentido real e inequivoco y, ademds,
:
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'y
/' no siempre se ven en toda su intensidad. M4s dlla de las

situaciones de intimidad, la gente -por etiqueta; trata de
controlarlas. No obstante, como ya hemos sefialadg, la expre-

sividad-facial (como Taentera comumicacion to-ve bal}eses-

casamente manejable a voluntad y, en la interacciéi} humana,
los mensajes emitidos por la cara surgen de pront esponta-
neamente, haciendo impacto en los demds de un tflodo tam-
bién inconsciente. _ ]

Hay, por derto, expresiones universales que reﬂ’e]an emo-
ciones bésicas: felicidad, sorpresa, ira, miedo, tristeza, Hesagrado
€ interés. Se ha comprobado c6mo en diferentes pafsesy culturas
se tiende a expresar con gestos similares tales emoc:ione;s ¥ al mis-
mo tempo, se las identifica correctamente si son mostradas en fo-
tograffas. Pero la comunicacién del rostro que la ciencia ha logra-
do develar va mas all4 de tales expresiones: la faizhu_li-nana —el
espejo del alma—revela, de modo natural y espontaneo, tna mul-
titud de sentimientos, actitudes y estados de &nimo, incluso aque-
llos que tratan de ocultarse o que no son bien advertidqbs por Sus

mismos poseedores.
;

También el rostro puede reflejar el cardcter de un in-
dividuo, dado que Jas expresiones habituales suelen dejar
huellas. Pero, fundamentalmente, a los estudiosos del len-
guaje corporal es la cara como transmisora de emociones lo

1

que les interesa. s
¢

Paul Ekman ha ideado ingeniosos experimentos en
su afdn de estudiar a fondo la expresividad facial. El Y sus
colaboradores han disefiado —en su centro de iavestiga-
ciones ubicado en el Instituto Langley Porter de San Fran-
cisco, EE.UU.— una computadora combinada con video-
tape para ayudarse en sus trabajos: se le hace unawconsulta
-por ejemplo, el material de gestos de la boca contenido en

p
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los archivos- y en cuestién de segundos la respuesta se ma-
terialiZa en la pantalla de TV. Se pueden pasar las imdgenes
lentamente, o detenerlas a voluntad, para estudiarlas en
detalle. Ekman ha llegado a sostener la existencia de un
/verdadero "vocabulario facial".

iIno de sus experimentos tiene por propdsito el apren-
der sobre las expresiones faciales en la situacién de engafio.
Se contratan estudiantes de enfermeria y se les muestra un
macabro filme: un hombre con la cara y el cuerpo horrible-
menté quemados se contrae de dolor. Mds tarde, las jéve-
nes son individualmente entrevistadas. Ellas deben contar
la pelicula falseando la verdad, como si hubiesen visto her-
moso$ paisajes o nifios jugando enun parque A medida que

relataf el filme, mintiendo, sus rostros son filmados y lue- -
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go se proyectan en video-tape para examinar $us expresio-
nes. Ekman indica que las personas que poseén un cierto
adiestramiento en la deteccién del lenguaje facial rapida-
mente notan que las muchachas estdn mintiendo. Una pista
son los ademanes que acompanan a las palabras: al mentir

- se hacen menos de estos gestos (marcar el compas con la

cabeza o las manos, dibujar figuras en el aire, indicar un
tamafio, etc.) Por otro lado, la mayoria de los movimientos
que se hacen tienden a ser crispados o nervioses: pasarse la
lengua por los labios, frotarse los ojos, rascarse la mejilla,
etc. Pero, fundamentalmente, la clave se halla erf 1os comien-
zos, los finales y la duracidn de las expresiones: la mayoria
de la gente sabe fingir una gxpresién alegre, erojada o tris-
te, pero no sabe c6mo hacerla surgir sibitamgnte, cudnto
tiempo mantenerla o con qué rapidez hacerla desaparecer,
Alguien puede fingir una sonrisa, pero al mantenerla mds
tiempo de lo debido la tornara, finalmente, un mero rictus
artificial. Asimismo, las expresiones emotivas sfnceras com-
prometen, generalmente, a todo el rostro y no s6lo a una
parte de él: se puede estar sonriendo con la bbca, pero no
"sonreir" con los ojos, como sucede cuando ia‘l"emocic’m de
alegria es auténtica.

- Desmond Morris ha estudiado la forma en que el ros-
tro expresa las emociones de miedo y enfado, y lnos instruye
sobre lo que denomina "cara de ataque” y "cara de susto™:

W

"Cuanto mas domina el impulso de ataghe al impul-
so de fuga, m4s se proyecta la cara hacia adelahte. Cuando
ocurre lo contrario y domina el miedo, todos Jos detalles
faciales parecen retroceder. En la cara de ataque, las cejas se
fruncen, la frente se alisa, las comisuras de la boca estin
adelantadas y los labios forman una raya apretada y arru-
gada. Cuando el miedo se apodera del dnima, aparece la

!
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cara de susto. Las cejas se leyantan, la frente se arruga, las
comisuras de la boca se inclinan hacia atrés y los labios se

abren, dejando los dientes al descubierto”.

Variadas expresiones faciales marchan, en una con-
versacién cara a cara, en estrechd combinacién con el len- .
guaje, tanto de parte del que habla como del que escucha: el
hablante utiliza expresiones faciales para enmarcar, atribuir
valor, interpretar lo que dice; el oyente expresa con movi-
mientos de las cejas, 1a frente o los labios sus reacciones ante
lo que egcucha, indicando por ejemplo su acuerdo o des-
acuerdo,.su satisfaccién, asombro o indiferendia. Respecto
de esto, &1 psicdlogo sacial Michael Argyle ensefia que las
cejas pfrécen un comentario continuo y puntual segin el
;;guiélltqt espectro:

' 'Céjas Clompletamente elevadas incredulidad
cejas semi-elevadas sorpresa
' Cejas fjormales indiferencia
cejas gemi-fruncidas : perplejidad
cejas completamente fruncidas : ira

I
Asi’? también el 4rea en torno a la boca contribuye al
comentario gestual, con un arco de variacién que va desde
las comisuras vueltas hacia arriba (en sefial de satisfaccién
o agrado}hasta las comisuras vueltas hacia abajo (como sig-
no de desagrado).

LASiN[U LTIPLES EXPRESIONES DEL ROSTRQO
- CONFORMAN UN VERDADERO
VOCABULARIO FACIAL

S I ----d@los—i—nvesﬁg&el—efes—d-e-la-(;omumcacim o=V

' LO QUE DICEN LOS OJOS

Dentro del vocabulario facial, los 0jos spn —a juicio
) e%bal—— el mas
importante de los elementos. 3

¥,

_Los amplios y variados modos de exl:;?frésividad que
contiene la mirada han motivado la reflexién de pensado-
res preocupados delas relaciones humanas, quienes no han
vacilddo en otorgarle un lugar preferente epn sus analisis.
Asi, por ejemplo, el éspafiol Ortega y Gasset ha escrito S0-
bre las distintas miradas:

"Por citar sélo algunos ejemplos de especies en esta
fauna de’la¥niradas, hay la mirada que dura un instante y
la mirada insistente, la que se desliza sobre 15 superficie de
lo mirado y la:que se prende a él como un garfio, la mirada
.rectay la mirada oblicua, cuya forma extrema tiene su ném_
bre en nuestra lengua y se llama: mirar con el rabillo dei
' 0jo, la méxima oblicuidad. Distinta de las oblicuas, aunque
la direccién del eje visual sea también sesga, es la mirada
de soslayo”.

Ortega'y Gasset indica que cada mirada s"eiiala lo que
va por dentro de la persona que la lanza, y el'intento de
comunicarse a través del contacte ocular es m4s
auténticamente revelador cuando el que envia la mirada es
inconsciente de c6mo 1o hizo. '

Se refiere también este escritor espafiol a una forma
de mirar que considera "la m4s eficaz, 15 mds sugestiva, la
mds deliciosa, la mds hechicera" y la mas complicada, tam-
bién puesto que es furtiva y, ala vez, lo contrario ide furtiva,
ya que hace saber que estd mirando: Ia mirada de ojos en-
tornados o de "gjos dormidos", mirada en I que los pérpa-

by
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i
dos estéq cerrados en sus tres cuartas partes y parecen ocul-
tarla pero en realidad los parpados comprimen la miraday
"por la réndija que dejan la disparan como una saeta bien

apunta dgl
B 4

Tatnbién el fil6sofo Félix Schwartzmann se ha referi-
doal mu‘%xr en sus mitltiples modos y nos remite, para abor-
dar siquiera un poco la enorme riqueza de expresiones ocu-
lares, al conjunto de caracterizaciones de miradas "que cir-
culan por el vivo caudal del lenguaje: mirada Hhiriente, an-
gustiada;reservada, vengativa, indiferente, suspicaz, pene-
trante, indolente, ausente, desconfiada, mordaz, voluptuo-
sa, m15t1ca desconsolada, esperanzada, de abandono, ex-
pectantef sonadora, dubitativa, de impotencia, vacilante,
implacable, bondadosa, intransigente, obsesmnada, serena
v muchafp‘ otras". kst

[ A
Lah'mrada como se aprecia, ha sido objeto de consi-
deraciént de escritores y filésofos. Tambiéh ahora ha sido
estudiada por cientificos sociales, y las investigaciones lle-

vadas a cmabo ponen de relieve su enorme significacién en el
ambito de la comunicacién no-verbal.

En;Gran Bretafia, el doctor Adam Kendon ha descu-
bierto que los movimientos oculares regular la conversa-
cién: cuando dos personas intercambian palabras, los mo-
vimientos de sus cjos proporcionan un sistema de sefiales

de trafice que indican a los interlocutores su turno para
_}}E,b,lél‘- ;l;

Suponga que usted se encuentra con un amigo -en su
lugar de"iesf:udio, de trabajo, en la calle- e inician una con-
versacién. Una vez hechos los saludos de rigor, usted em-
-}/aleza el didlogo, y al hablar no mira.asuinterlocutor (cuan-
douna pprsona empieza una conversaciéon, no mira al otro;

!
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mira hacia un lado o al suelo). Al correr de sus palabras,
usted mira a su amigo cada tanto (la persona que habla mira
al otro generalmente al terminar cada oracién). Al mirarlo,
él le indica con alguna sefia que lo estd escuchando (asin-
tiendo con la cabeza, haciendo algin gesto con los ojosy la
boca, murmurando algo).

Sus miradas hacia su amigo duran tanto tierfjgpo como
los intervalos sin mirarlo, pero usted no levanta la vista hacia
él cuando duda o comete errores en la conversacih. Al con-
cluir lo que querfa usted expresar, le dirige un’a mirada
significativamente mas larga {asf le indica su tqrno para
hablar; de no hacerlo, su amlgo vacilard o permanecera en
silencio). : :5 L1

Su amigo se pone ahora a hablar y usted, al Lscuchar—
lo, lo mira mucho mas tiempo que cuando era usted qulél’l
se expresaba. S6lo brevemente mira usted hacia gtro lado.
Y ahora, cuando sus 0jos se encuentran con los de él, es

usted quien da sefiales de atencién y contmuldac%.
El doctor Kendon ha notado que cugndo 1os

interlocutores usan lentes oscuros se suceden mésjinterrup-
ciones y hay pausas més prolongadas que las que deberia
haber normalmente en un intercambio de palabras. Ello vie-
ne a reforzar laidea dela importancia del comportamiento
ocular como sefial de trdfico de la conversacién. §

Enla misma linea de estudio, el psicélogo Ra lph Exline
ha descubierto que el mirar estd directamente rejacionado
con el agrado. Cuando a una persona le agrada otra, la mira
més frecuentemente que lo habitual y con miradag que son,
asimismo, mds prolongadas. Otras conclusiones de sus in-
vestigaciones son que, al conversar con otra, una persona la
mira mds cuando la escucha que cuando le habla. Teniendo
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€sto como base, ha notado que las mujeres miran més a su
Interlocutor cuando Je hablan que los hombres. Los hom-
bres, pdr el contrario, intensifican mas que las mujeres el

o .tLempoﬂédeﬂsu-ml-rada--al-eseuchara-otroTPareciera, pues, que

las mujeléres tienen mayor necesidad que los hombres de sa-
ber, al estar con otra persona (sobre todo si es alguien que les
agrada),.c6mo reacciona ante lo que estdn diciendo. Se ha des-
cubierto -y esto viene a fortalecer la afirmacién anterior- que
si se le pide a una MUujer que converse con alguien a quien no
puede ver, habla menos de Io habitual: en cambio, un hom-
bre, a conversar con alguien no visible, habla mucho m4s.

Aj’ le ha estudiado la experiencia de sentirse mira-
do. Dicha experiencia, si se preduce durante un breve lap-
S0, es agg'adable ¥ posee un' valor de recompensa. Se sabe
~que los Debés se sienten atragdet, por los ojos desde las pri-
Iheras semanas de vida, y quizas desde temprano también
asocien la mirada a tecompensas sumamente gratificantes
como la comida y el contacto fisico. Ello puede estar a la
base de 14 sensacién de complacencia que tenemos, duran-
te toda ninestra vida, al ser mirados por los demds. Ello, re-
petimos, cuando las miradas son breves. Cuando lamirada
que reciblimos de otra persona es demasiado larga e inten-
$a, NOS pProvoca incomodidad, molestia yv.sensaciones des-
agradables como tensién y ansiedad. Posiblemente se en-
cuentra 21 la base de esta €Xperiencia otra experiencia in-
fantil: 1a de ser observado, vigilado ¥ juzgado por nuestros

padbres, la imposicién de "estar bien presentados y de “com-
portarse blﬁen”.

.La mirada fija es signo o de atraccién. o de agresién.
Se mira Jargamente aquello que atrae. En nuestro medio,
los hombres se sienten con permiso para mirar, fija e inten-
samente, a las mujeres que les gustan, pero se sienten
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incémodos si ellas les devuelven, en la misma fom’fla, la mi-
rada. De hecho, esto ocurre con escasa frecuencia:nuestras
mujeres, al sentirse miradas, no devuelven la miraj ;

+ -
- = 0
.

ralmente, pestafiean con mas frécuenciaque lohabjtual, mi-
ran fugazmente a quien las observa y luego desvidn su vis-
ta hacia un lado o hacia el suelo. Una mirada reci xoca, lar-
ga, sostenida, puede ser un poderoso vehiculo de intima
comunicacion, una fuerte sefidl de atraccién sexualPor ello,
si una mujer, al ser observada fijam@nte por un hdmbre, le
sostuviera la mirada con igual intensidad, podria provocar
en €l un estado de nerviosismo y de cierta alarata que lo
llevara a quitarle la vista de encima y a no insistir en su
detenida observacion. Ciegerase 1

A i
El "cosquilleo" que sentimos en lﬂél‘;' éstéﬁmag_q‘" cuando
alguien nos mira fijamente se debe a qi’fé“ﬁﬂuradh directa
también es sefial de abierta agresion. Un individup verda-
deramente agrésivo es capaz de mirar a Jtfb a los ojos inde-
finidamente (en una versién adulta y seria del juego infan-
til "mirémonos sin pestafiear"). En general, nos cuesta mi-
rar fijamente a 1os otros. Nuestra cultura -a pesar de todos
los mitos que corren- no nos determina como persorjas agre-
sivas: 0 SOMOs guerreros, sino més bien sujetos tranquilos
y pacificos. Cuando nos enojamos con alguien frerite a no-
sotros, no lo miramos directamente a los ojos y le lanzamos
una andanada de palabras claras. Con mds frecuencia, mi-
ramos hacia un lado y farfullamos, entre dientes o como
por un costado de la boca, una serie de sonidos entendibles
para nosotros pero practicamente ininteligibles para los
demds.
. YRy
v/ —Quien mira més directamente a los demés goza de
una mayor condicién-dominante. Entre los humanos -al
igual que entre miembros de otras especies animales- ]a

i
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_ marlxera de mirar reﬂeL a el status. Un animal Hder disfruta,
generalmente de mas espacio visual. El jefe de una mana-
da de simios, por ejemplo, obliga, al mirar a otro mono fija-
mente, que &ste entrecierre sus ojos o mire hacia otro lado.
Un jndividuo de jerarquia superior -un gerente, un arbitro,
un jnilitar de alto rango- mira abiertamente a un subordi-
nadp al llamarle la atencién -una secretaria, un jugador de
fiitbol, un soldado- y éste no osa en absoluto sostenerle la
mirada; por el contrario, le escuchard bajando su vista o
desvidndola hacia un costado.

SU MANERA DE MIRAR DICE MUCHO DE USTED.
: ;SABE USTED COMO MIRA?

AN
A

LA%;’» REVELACIONES DE LA PUPILA

i Un punto crucial en las investigaciones sobre el len-
gudje del rostro lo conforman los experimentos del psicélo-
go Eckhard Hess, de la Universidad de Chicago. Hess ha
derfominado "Pupilometria” a su campo de estudio.
® El mismo ha narrado asf el origen de sus preocupa-
ciohes cientificas sobre el tema:

"Una noche, hace aproximadamente cinco afios, estaba
en la cama hojeando un libro que tenia hermosas fotografias
de ammales Mi mujer mi miré por casualidad y observé que
debfa estar baja la luz, porque mis pupilas parecian mds gran-
des de lo normal. Me parecié que la luz que daba la l4mpara
dela mesilla era mas que suficiente y asilo dije, pero ella insis-
tié &n que mis pupilas estaban dilatadas. Como psicélogo in-

!
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teresado en la percepcién visual, este pequefio episodio me
HNamé la atencién. M4s tarde, mientras trataba de conciliar el
suefio, recordé que alguien habia informado de una correla-
cién entre.gl tamafio de la pupila de una persona y su respues-
ta emocional a ciertos aspectos del medio ambiente. En este
cas¢ era dificil hallar un componente emocional. Més bien
pa4? cfa tratar de un interés intelectual, y nadie hablé hablado
de aumento del tamafio de la pupila en ese aspecto

A la mafiana siguiente me dirigi a mi laboratorio en
la Universidad de Chicago. En cuanto llegué, seleccioné cier-
to nimero de fotografias, todas de paisajes excepto una de
una chica semidesnuda. Cuando entré mi ayudante, James

M. Polt, lo someti a un pequefio experimento. Mezclé las
. fotos y manteniéndolas scbre mi cabeza, donde yo no po-
.dfa verlas, se las mosiré una por una, observandg sus 0jos
mientras las miraba. Cuando llegué a la séptima, hubo un

notable aumento en el tamafio de sus pupilas; miré la foto y
por supuesto se trataba de la chica. Desde entonces, Polt y
yo comenzamos una investigacién acerca de la rela(:lén en-
tre el tamafio de la pupila y la actividad mental”

Para Hess, la dilatacién o contraccién de lﬁs pupilas
es un indice bastante seguro y mensurable de lp que las
personas sienten. Si se mira algo que agrada, las pupilas

aumentan de tamafio; sise ve algo desagradable el tamafio

de las pupilas disminuye.

’

Este investigador ha disefiado un valioso ihstrumen-
to que utiliza en sus trabajos experimentales: lbs sujetos
miran diapositivas a través de un visor que, en su interior,
tiene un espejo; los ojos de las personas se reflejan en este
espejo y son filmados mediante una cdmara cinematografi-
ca también alli instalada.
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Las diapositivas se exhiben a pares, siempre con una
neutral de igual luminosidad que la de estimulo que la si-
gue, de'modo que la variacién de tamarfio de las pupilas no

puedaTesponder a ufia variacion de intensidad de [a uz.~

Gracias a su ingenioso pupilémetro. Hess ha encon-
trado uha extensa gama de respuestas pupilares, desde una
extrema dilatacién cuando la persona observa una diaposi-
tiva placentera, hasta una extrema contraccién ante otra que
resulta desagradable.

[lustracién N° 2

W ac gt -

Asimismo, y gracias a otros experimentos, Hess ha

advertido que afectan también al tamarfio de la pupila el
/ gusto y el sonido. pupila el

En los encuentros humanos de la vida diaria, los indi-
viduos responden’conscientes o inconscientemente al cam-

4
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bio en el tamafio de las pupilas. Usted tal vez ]i:%ense que
hay que tener muy bugena vista para notar si se agrandaron

~ las pupilas de la persona con la que acaba de enc}‘ trarse (y

- personas a nivel subliminal.

~as{ saber si ella se inferesa en usted), porque, por Cierto, 51

en su afdn de mirarle las pupilas usted se va eridima de la
persona y pricticamente frota su nariz conladeélla, lavaa
asustar y ... jadi6s atraccién! Pero no es tan necesario tener la
vista tan buena que podamos percibir claramente la dilata-
cién pupilar de los demds. Respondemos subliminalmente, y
nos sentimos més atraidos hacia las personas de pu}lﬁilas gran-
des aunque de ellas no nos damos cuenta {es decir, sin tener
cabal conciencia respondernos a la ley psicol6gica: nos intere-
samos por quienes se interesan en nosotros). |

Hess ha certificado lo anterior con el siguignte expe-
rimento: mostr6 varias fotografias a un conjuntq de hom-
bres, entre ellas dos de una misma mujer atractiva, idénti-
cas en todo menos en el tamafio de las pupilas, que habfan
sido retocadas: en una de las fotos fueron agrandadas y en
la otra achicadas considerablemente. Las repuestas de los
hombres, medidas por la reaccién de sus propias pupilas,
fueron més del doble de fuertes ante la foto qug tenfa las
pupilas agrandadas. No obstante, al irlterrogérseleis después
del experimento, la mayoria de los individuos?crefa que
ambas fotos eran idénticas, a pesar de que algunos mencio-
naron que una de ellas les habfa parecido m4s bonita. Nin-
guno habfa notado la diferencia de los ojos, porlo que se
concluye que las pupilas grandes son atractivas para las

b

CUANDO MIRA USTED ALGO AGRADABLE SUS

PUPILAS SE DILATAN ... Y LO DELATAN
i L i

ot
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E}ERCEICIOS

1.

Coléquese frente a un espejo y ponga cara de zrabia,
sérpresa, felicidad, tristeza, temor, asco, desprecio, in-
terés, seduccién, voluptuosidad.

|

Retina un grupo de personas y hagan juntos el ejerci-
cio anterior. Comparen expresiones, opinen sobre
ellas. Cada persona puede mostrar una expresién, sin
decir cudl es, y los demés deben advertirlo.

Camine lentamente por el Paseo Ahumada a la hora
de mayor trdnsito de personas y examine la cara de la
gente que se cruza con usted. Registre cudntas expre-
siones alegres, hoscas y nerviosas le parecié ver en
17_'5, 20 6 30 minutos.

Mantenga con un amigo una conversacién, durante
ttes minutos, mirdndose directamente a los 0jos. Re-
pita el ejercicio con una amiga. Comerttén ambos el
gé{rado de ansiedad sentido.

Al conversar con un amigo, propdngase no mirarlo ni
rhientras habla é] ni mientras habla usted. Observe
atentamente su reaccién.

Sonria a personas conocidas a las que habitualmente
usted casi no considera: a la secretaria, al portero, al
que atiende el kiosco de diarios, al cuidador de autos,
al profesor, etc. Repare en cudntas de ellas le contes-
tan con otra sonrisa.

Sonria a las personas que se cruzan con usted en la
calle. Registre cudntas le sonrfen de vuelta.

Siéntese frente a frente usted y un amigo (o amiga).
Digan, primero uno y después el otro, una mentira

.

B

R

adrede, realizando el esfuerzo consciente necesario
para suprimir todos los gestos faciales, excepto por
supuesto los movimjentos de la boca al hablar. Ad-
viertan que hay microgestos del rostro que los dela-
tan. Atiendan a fendmenos tales como: temblores fa-
ciales (tics musculares), dilatacién o contraccién de
las pupilas, rubor, sudor de la frente, autnento de la
frecuencia del pestafieo.

e
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CAPITULO II1

i
o Tk, ..! LN

LOS MENSAJES POSTURALES

Por;alguna razén, las personas altas gozan de mayor

estlmacmn en nuestra cultura. Tal vez se deba a que "altu-

ra" es 1gual a "superioridad" y esto se ha hecho eqmvalente

de "dominacién’; por otra parte, "pequefiez” es igual a "in-
ferlondad y esto se ha hecho equivalente de "sumisién”.

Hacla arriba es bueno, hacia abajo es malo. Lo supe-

~tior es lodeseable, 1o noble, el éxito (y de ello dan fe frases

nm on

como mantener la cabeza en alto”, "poner sobre un pedes-
- tal”, "estaf a la altura de las c1rcunstanc1as” "encumbrado”,
ete.). Lo 1%‘|.fer10r es lo despreciable, lo mdlgno el fracaso (y
se cerhﬁcé en nuestro idioma, en frases como "quedarse cor-
to", “reba]arse venirse al suelo”, "ser de baja calafia”, etc.).

(L]

Unr;x persona de elevada estatura tiene "porte”. Una
de estatura baja debe esforzarse para adquirir "facha". Esto
es un hecho, nos guste o no. Un individuo alto demuestra -

aunque no lo posea realmente- mds poder que un sujeto

pequefio, ‘el que deberd estar permanentemente luchando
por ser tomado en cuenta.

En lgs demds especies anirmnales, el poder de los miem-
bros se muestra de manera parecida: aumentando sus cuer-
pos de tamario. Se inflan las plumas, se erizan los vellos, las
puas, las crestas. En algunas especies -como los primates no

. humanos-el jefe de grupo es, simplemente, el mono més alto
y corpulento.

Hustracién-N=3-

'El hombre -animal ingenioso que suple con técnicas
sus carencias bioldgicas- artificialmente puede auinentar su
estatura. Puede subirse a un trono, a un caballo,’ dun estra-
do, sentarse tras su escritorio en un sillén més. alto que la
silla destinada a los visitantes o porerse tacos fnds altos
que lo normal en sus zapatos. Puede amplificar su tamafio
llevando una gran capa, charreteras en su uniforme, hom-
breras en su chaqueta. Puede "elevarse" achicandp a los de-
mas, logrando que le hagan reverencias, ofreciendo a quie-
nes visiten su.oficina sillones mullidos en que queden ente-
rrados o hablando de pie mientras los demds permanecen
sentados.

LR

NO SEA "CORTO". ELEVESE ... Y ADQUIERA PODER

f
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}
CUERPO DOMINANTE Y CUERPO SUMISO

Fl desdnimo, la timidez, la inseguridad, el entusias-

mo, la confianza en si mismo, la autoridad, diferentes esta-

 dos emocionales pueden comunicarse a través de la postu-

ra corppral. Michael Argyle, con sus 111vest1gac1ones, ha dis-

tlngUIdP claramente entre posturas "dominantes” y postu-
ras "sufmsas :

Ya hemeos indicado que lo dominante se hace equiva-
lente aflo superior, y lo sumiso a lo inferior. Se manifiesta
autoridad y poder, en consecuencia, manteniendo el cuer-
po erghido y la cabeza en alto (a ello puede agregarse se el
mirar directamente a lns 0j0s al resto de las personas). Por
el contﬂano los hombros encorvados yla pabeza gacha con-

formari una postura que refleja rendicién, y somefimiento.

5
'5 —~as . o [
I]1ustrac1on N° 4 o

A - i
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. Las zalemas, la postracién y, en menor grado, la incli-
nacién de cabezay el saludo consistente en quitarse el som-
brero tienen el significado de restar nuestra estatura ante la
otra persona y, por tanto, en elevar su porte. El mismo sen-
tido tienen frases como "me pongo a sus pies”. Con ello es-
tamos otorgando mayor status ojerarquia a la otra persona,
por encima del que podamos tener nosotros.

4
Los.etélogos ensefian que, entre los simigs, el macho
dominante mantiene una postura tranquila y sosegada cuan-
do no estd empefiado en disputas, y un porte decidido y
resuelto cuando estd en actividad. Esto vale también para
nosotros, primates humanos, si queremos proye{:ctar autori-
dad. Los movimientos corporales nerviosos, cr11 pados o ti-
tubeantes juegan indudablemente en contra. Sentados c6-
modamente en una silla, cuando estamos en feBG80 frente a
los otros, con la espalda apoyada en el respaldoﬂ(nunca sen-
tados en el borde), y moviendo nuestro cuerpo-ergiido fir-
me y decididamente (pero nunca en forma apresurada)
ciiando nos encontramos en accién, mamfestamos natural-

mente el estilo de dominacion. _(

v

_ También hay posturas que denotan amibtad y otras
que denotan hostilidad. En general, cuando dgmos la cara
y_el pecho a la persona con quien hablamos, permanecien-
do erguidos ante ella con los brazos colgando cémodamen-
te a los costados 0 moviéndonos suavemente mientras
gesticulambs, nuestra postura es amistosa. (Euando nos
encorvamos, nos ponemos de lado y miramos a la persona
por encima del hombro 0 ¢ruzamos nuestros razos sobre
el pecho mientrds le hablamos o escuchamos, nuestra pos-
tura es agresiva. Por cierto, en estos casos no sélo la postura
denota amabilidad o agresividad, seguramente: nuestro ros-
tro estd haciend6 1o mismo.
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Otda postura asimismo.agresiva -y que, frecuentemen-

te, implida resistencia por parte del otro- es aquella en que
~se echan los hombros hacia atrés sacando el torso més.delo

o
5

/ frecuente es que nos inclinemos hacia adelante; por el con-

trario, sirechazamos el tema o al exponente, nosqfcharemos
hacia atrds en el asiento. i

debido yise colocan las manos en las caderas (o se engan-
chan los Tinulgares en Jos bolsillos o en el cinturén). Es ésta
una postura desafiante con claro signo de a‘gﬁesividad sexual,
puesto que cuatro dedos de cada mano apuntan hacia los
genitales Es la clasica postura del "vaquero" que vemos en las
peliculas’sobre el viejo oeste norteamericano, con la que se
quiere exﬁdenciar la virilidad de los personajes.
1

CUIDE SU POSTURA FRENTE A LOS DEMAS, CON

ELLA COMUNICA USTED SUS EMOCIONES

L
i

CAMBIqj@s POSTURALES EN LA INTERACCION

Suponga que usted estd conversando con alguien que
estd colocado al otro lado de su escritorio. Usted estd senta-
do con lagspalda apoyada en el respaldo de la silla, un poco
aburridogya de la conversacién. Pero .. de pronto la perso-
na ha dicho al go sumamente interesante. Al mismo tiempo
que usted dice ";Quéee?" todo su cuerpo se ha inclinado
hacia adelante. La palabra ha salido (supbngamos) volun-
tariamente de sus labios, pero el movimiento de su tronco
ha sido totalmente esponténeo.

/ Losfinvestigadores especialistas en cinesis (estudio de

la comunicacién corporal) sefialan que la postura del cuer-
' po no solamente es una clave acerca del estado emocional,
sino que también es una expresién de la actitud. Estando
sentados,;;si nos interesa una persona o lo que nos dice, lo
-l

f

!
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Albert Scheflen ha descubierto fenémenok sorpren-
dentes examinando posturas corporales en la ipteraccion
social. Por ejemplo, que en una reunién social 1a5 personas
que mantienen una opinién concordante sobre el tema que
se esta tratando, mantienen. también una concordancia en
sus posturas corporales; contrariamente, los qu¢ no com-
parten un mismo punto de vista tampoco compatten la pos-
tura corporal. : ]

Seha concluido, asimismo, que los cambiod de postu-
ra son paralelos al lenguaje hidblado, de igual mianera que
los ademanes. Scheflen seﬁal&clue, durante una‘conversa-
cién, cuando una persona ha expresado lo que quéria, mue-
ve la cabeza y los ojos cada pocas frases; y cuanflo cambia
de punto de vista realiza un giro mayor con tado! cuerpo.
Incluso mientras un sujeto suefia dormido, cambfa de posi-
cién cada vez que llega a un punto final. Los cientificos que
investigan el suefio expresan que la gente cambid'de postu-
ra generalmente’ entre s_ueﬁos y muy raras veces %lurante la
accién del suefio ensf. i

Scheflen ha estudiado también las modificaciones
porturales que sé producen en situaciones de galanteo. El
amor puede hermosear a una mujer, dice. Y volver apuesto
a un hombre, podriamos nosotros agregar, pues hemos te-
nido ocasién de ver (y con seguridad nuestro lector tam-
bién, 'en mds de una oportunidad) cémo el cuerpo de un
var6n va cambiando cuando una atractiva mujer se le acer-
ca: el cuerpo se erecta, se activa, los hombros se.echan atrds,
el pecho se proyecta hacia adelante, el estomagp se entra

: §
,’:
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1
automdticamente. Flora Davis, por su parte, describe asilos
cambios orgénicos que se producen en una mujer cuando

entra en el estado conocido por lo cientificos como "fuerte
predisposicién al galanteo™
!

"En parte, esta disposicién se traduce en una mas ten-
sa inflexién muscular: los miisculos se comprimen respon-
diendo Jg un toque de atencién, de manera que todo ekcuer-
po se pone alerta En el rostro, lineas que antes eran flicidas
dejan de serlo, e incluso las ojeras tienden a desaparecer. La
mirada brilla, la piel se colorea o se torna més palida y el
labio inferior se hace mds pronunciado. La persona que ge-
neralmente descuida su postura suele enderezarse, dismi-

nuye milagrosamente el vientre prominente y los musculos

de las plernas se ponen tiesos. También puede alterarse el
olor del cuerpo, y algunas mujeres afirman que se modifica
la textura del cabello. Lo extraordinario es que una persona
puede teaccionar de todas estas maneras y no tener con-
ciencia e ello".

| - .

Para los especialistas en cinesis, la postura corporal
€5 una (%lave comunicativa de primer orden. Algo tan per-
sonal como la firma, pues cada individuo tiene una forma
caracteristica de colocar su cuerpo cuando estd sgg_t_zido, de
pie o caminando. Es una sefial fidedigna, entonces, del ca-
racter de un hombre que nos habla de ¢cémo es y de su ma-
nera dejrelacionarse con la,vida y con el mundo.

4

g

" RECUERDELO SIFMPRE:

SU POSTURA ES FIEL SENAL DE SU MODO DE
RELACIONARSE CON LA VIDA Y CON EL MUNDO

46
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EJERCICIOS

1.

Concéntrese, durante una semana, en caminar con el
cuerpo erguido, a peso lento y con las manos atras de
su espalda. Repare en las reacciones corporales de los
que interacttian con usted y en lo queé le dicen.

Al enfrentar por primera vez un grupo, hdgalo cami-
nando con la cabeza baja, mordiéndose la cutfcula de
los dedos y arrastrando los pies. Repare en la reac-
cién de los otros.

Cuando participe en una préxima reunién, siéntese
no en una silla sino encima de una mesa o pupitre, de
tal modo que quede colocado a una altura mayor que
los demads. Observe qué efectos causan su presencia,
sus palabras y sus gestos en esa posicién. .

Haga este ejercicio en grupo: cada uno de los inte-
grantes tienen que expresar algo al tiempo que sus
movimientos y gestos contradigan lo que estin dicien-
do. Por ejemplo, pueden patalear y arrojar sus libros
(u otros objetos que anden trayendo) al suelo, mien-
tras gritan con intensa emocién: "jQué feliz estoy de

estar aqui!" Comenten después el grado de'dificyltad
de esta tarea. ‘
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CAPITULO IV

PROXEMICA: EL USO DEL ESPACIO -

;

Entre los estudios sobre la comunicacién 1:1;6‘!)-verba1
adquieren cada vez mds auge las investigaciones isobre la
influencia, en el comportamiento y las actitudes de’las per-
sonas, de los espacios que las rodean y delas dis,t:k*lcias en

sus interrelaciones sociales. Los estudiosos dediqac}os alas

ciencias humanas, por una parte, y por otra, losﬁliStintos‘?

profesionales que intervienen en la tarea de proyectar, dise-

(RSN
A=y

. i)
et

fiar y construir ambientes y planificar su utilizacign -am-~ *

bientes como habitaciones, casas, oficinas, salas cie clase,
piezas de hospital, etc.- se estdn preocupando, también, cada
vez mds de conocer este nuevo ambito de exploracién, la
Proxémica, definida por su creador, el antrop6logo Edward
T. Hall, como "el estudio de cémo el hombre estruétura in-

conscientemente el microespacio”. -

Los seres humanos, al igual que los demds animales,
manejamos el espacio y empleamos las distancias como una
manera de satisfacer vitales necesidades individuales y de re-
lacién con los demds; sin embargo, los estudios proxémicos
han podido establecer que la percepcién que tenemos del es-
pacio personal y del espacio social resulta culturalmente de-
terminada. Biologfa y cultura, pues y como en tantas otfas cosas,
se combinan en la ufilizacién que hacemos del territoriof;

i
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;SABE COMO MANEJ A USTED SU ESPACIO?

EL HQMBRE, ANIMAL TERRITORIAL

bos etélogos -investigadores del comportamiento
comparado entre el hombre y los demds animales- sostie-
nen que somos "animales territoriales”, es decir, que nos ha-
cemos'de lugares preferidos y nos fastidia cuando llegan
otros afocuparlos. Resulta natural que tengamos nuestra casa,
nuestre patio, nuestra oficina, pero también tenemos nuestro
asiento en la sala de reuniones del Directorio, nuestra buta-

ca en el salén de conferencias, n uestrolugar en Japlaya, nues-
tfo sitib en el estacionamiento, etc. Dondequiera que vaya-
mos més de una vez, es casi seguro que nos instalaremos en
el mismo sitio en las ocasiones siguientes.

Los profesores tenemos buenas oportunidades de con-
firmar'la territorialidad del animal humano cada vez que
recibimos cursos nuevos de estudiantes: después de la ter-
cera o guarta sesién de clases, la mayoria de los alumnos se
ha auteasignado ya un asiento y lo ocupar4 toda la tempo-
rada, cada vez que tenga clases en esa aula. No s6lo eso: el
resto de los estudiantes tomara conciencia de esa preferen-
cia y la respetard; ningiin otro alumno ocupars ese asiento
(ese "territorio") que corresponde ya a una determinada
persona. Y més atin: si, en el préximo afio, los estudiantes
deben recibir lecciones en esa misma sala, cada uno de ellos
llegarg el primer dfa de clases y desde esa fecha se sentara
en el njismo asiento que eligié como propio el afio anterior.

D;}Jues’cr() impulso territorial nos lleva, al igual que otras

50

especies de anirnales territoriales, a marcar nuestros sitios.
Algunos animales ~como los perros, por ejemplo- marcan
con orina su propiedad, impregnédndola de su olor caracte-
ristico. Nosotros "levantamos la pata" simbélicamente al
cercar nuestros terrenos, pintar nuestras viviendas, decorar
nuestras oficinas, adornar fitzestras habitaciones; En lenguaje
técnico, se dice que personalizamos nuestros espacios.

Las oficinas, por ejemplo, son en general buenos
indicadores de los rasgos de personalidad y dé las costum-
bres de sus ocupantes. Una persona se comuriica -no-ver-
balmente- con los demds por medio de su oficina. Mensajes
de status, jerarquia, imagen personal, capacidall de relacién
con los otros, etc, se expresan de acuerdo ala fﬁrma en que
esté estructuirada yutilizado el espacio dentro Ue la oficina,
y de acuerdé al modo en que ésta esté decorada,

Las pertentencias y accesorios sobre el esdj’*_ritorio -foto-
grafias, teléforio, estatuillas, tarjeteros, agendas, portapapeles

‘de recados telefénicos, libros-, o 1a falta de ellos, pueden decir

bastante acerca del propietario: sobre su pulcritiid y orden o
lo contrario, sobre sus preferencias en materia dé lecturas, su
autoridad, rasgos de personalidad. Toques perséhnales en las
paredes -como pinturas, fotografias, afiches, diplbmas, certifi-
cados y trofeos son claros indicadores de las agtividades, los
gustos y de aquello que enorgullece al ocupante. Todos estos ele-
mentos sor signos de personalizacién del espacio.

Una oficina limpia y ordenada proyecta.cé{tegon'a. Las
plantas de interior en un rincén de ella signifiéhn_sensi_bilj—
dad, dedicacién y una moderna personalidad del propieta-

xio. Alguna pintura exética o unos cuantos titulos y certifi-

cados importantes enmarcados, otorgan un sello valorativo
diffcil de pasar por alto.
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Se ebe tener cuidado, eso si, de no exagerar las deco-
raciones; Conocemos un médico que tiene tapizada una
pared en}era de su oficina con documentos enmarcados. Una

s

—-exhibicign.de esa-naturaleza-causarfa-una fuerte impresién—... .

positiva,'si no fuera porque, al mirar con detencién, los vi-
sitantes nos damos cuenta que ha enmarcado muchos pa-
peles de escasa significacién: entre unos pocos de real peso
acadérméo ha colocado certificados de cursillos varios, car-
tas de agradecimiento y constancias de su participacién en
dlversoalcongresos médicos, pero no como exponente (lo
que si tendlla mérito) sino como mero espectador. M4&s que
demostrgr conocimientos y profesionalismo, lo que nues-
tro facul'aatiVO refleja es vanidad.

Uri niunero adecuado de objetos erimarcados, para
causar uha buena impresién, debe ser de cinco.a.ocho. Un
detalle importante de considerar -para acompanar al efecto
de reconpcimiento de experiencia una impresién de orden
y cuidado- es asegurarse de que los marcos de todos los
documentos sean del mismo estilo.

El tamafio y el mobiliario de la oficina también son indi-
cativos de la posicién o status. Hay oficinas de tan gran tama-
oo estégl amuebladas de tal manera, que provocan el efecto
de que eljvisitante, nada m4s entrat, se sienta completamente
disminuido, con Jo que -ademds- aumenta autormaticamente
aln mds ,la imagen de poder y prestigio de su ocupante. En
esta relacién no-verbal de status el tamario de los escritorios
juega un 1ol relevante. En muchos lugares se piensa -y se ac-
ta con un comportamiento coherente con este pensamiento-
que mientras més grande es el escritorio, mds alta es la posi-
cién de quién se sienta detrds de él.

52

L

-

Tlustracién N® 6

SIEMPRE PERSONALIZAMOS NUESTRO ESPACIO.
HAGAMOSLO ADECUADAMENTE PARA DAR ALOS
DEMAS UNA IMPRESION POSITIVA.

| i
LA BURBUJA PERSONAL ‘3

El sentido del yo de una persona no est4 lithitado por
su piel; se desplaza dentro de una especie de poinpa parti-
cular que representa la cantidad de espacio que debe nece-
sariamente estar libre de la proximidad de otros individuos.
Este espacio personal -que E. Hall llama "burbuja”, R.
Sommer denomina "territorio portable" (pues la persona lo
lleva consigo por todas partes donde vaya) y J. Fast califica
de "globo de privacidad" no es necesariamente de forma
esférica ni se extiende en igual medida en toda} direccio-

! i 1,
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nes; de’hecho, se puede tolerar mejor la proximidad de una
persona extrafia cuando se coloca a nuestro costado que
cuando se sifia frente o detrds de nosotros.

Cada uno de nosotros deja entrar en su burbuja sélo a
quienes le agradan; a la vez, nos distanciamos de quienes
nos degagradan™Cuando se nos impone la cercania fisica
de otrgs y los limites de nuestro espacio personal son so-
brepasidos -como ocurre, por ejemplo, en los ascensores y
en los {vehiculos de locomocién colectiva- suprimimos la
intimidad (y en buena medida la incomodidad) de manera
inconsgiente, evitando mirar a las otras personas y colocan-
do nugstro cuerpo en tension, rigidizando las partes corpo-
rales q}“.le entran en contacte con otros cuerpos, como emi-
tiendo.de un modo rio‘verbal este mensaje: "Disciilpenme,
‘aunque los toque el contdcto fisico con ustedes no me pro-
porciona placer ninguns”.

La invasién de nuestra burbuja por sujetos no invita-
dos por nosotros a hacerlo, provoca suma irritacién y te-
mor o0 enojo, segln sea la situacién. El espacio personal re-
presenta el margen de seguridad; si irrumpe un extrafio, o
un conlbcido odioso, surge inmediatamente la necesidad de
huir o ii;él’cacar.

lias implicaciones de la invasién de la zona personal
son bien conocidas por detectives y policias. De hecho, un
métodp altamente recomendado en la interrogacién de sos-
pechogos es el que consiste en sentarse el policia frente al
ihterro]fg_ado, sin ninguna mesa u otro obstdculo de por me-
dio, e ir acercdndose a él més y mds a medida que avanza el
interrogatoﬁo. El policia llega finalmente a tocar con sus
rodillas laé del sospechoso y, ya en esta posicién, puede tur-
narse ¢on otros detectives en la tarea del interrogatorio no

¥
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permitiendo que el detenido recupere su espacio territorial.
En la mayoria de estas situaciones, hasta los caracteres mas
templados terininan cediendo.

Atendamos ahora a otra situacién. Analice usted mis-
mo su comportamiento cuando se encuentra en un ascen-
sor. ;Verdad que précticamente no mira usted a las perso-
nas que lo acompafian en esa pequefia cabina? ; Yerdad que,
cuando entra usted en un elevador, realiza lojque es casi
una conducta ritual, una accién habitual que parece regida
por un cédigo de normas no escrito, a saber: sd coloca con
la espalda apoyada en una de las paredes, ocupando el es-
pacio vacio mas cercanc a la puerta y con la vista fija, no en
los demés ocupantes del ascensor, sino en la puerta o enlos
nimeros que indican los pisos por les que la china va pa-
sando? ) o) e 2

Si el ascensor no va atestado de gente, 8i son pocos
sus ocupantes, se utiliza la "mirada resbalante'} una perso-
na mira a otra, pero.no fijani-detalladamente] sino en un
réEido' vistazo que resbala por sn figura. La otra.persona no
devuelve en ese mismo momento la mirada, sino s6lo cuan-
do la inspeccién "resbalante” y breve ha termiﬁ;ado ; le toca
su turno cuando ya no es observada y desliza Efzntonces su
ojeada fugaz. Asi, las miradas no se cruzan, no se enfren-
tan. En un espacio tan estrecho como la cabina c‘el elevador,
donde los globos de privacidad estdn siendo invadidos sin
remedio (donde, podriamos decir, las burbujas estallan),
mirarse fijamente serfa establecer un ambiente de demasia-
da intimidad. Tratdndose de extrafios, el establécimiento de

___un ambiente asi causa sensaciones bastante fuertes de an-

siedad y fastidio. ;

Un simple experimento basta para probar esto. Se ha
f
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hecho y{a y usted puede repetirlo: entre en un ascensor lle-

no de gente y, luego de oprimir el botén, dé la espalda a la
puerta § péngase de frente a los ocupantes, mirdndolos a

- —-los-oj-eS%I:,eJadverﬁmosmo-es-corrveniente"que—estE‘“experi:* T

mento dure muchos pisos, pues mirar directamente en un
espacio tan reducido provoca gran desasosiego y suscita un
clima agresivo. '

L]

Lds investigadores de proxémica han hecho abundan-
tes expérimentos para averiguar sobre la influencia del es-
pacio er las conductas de las personas. Estos trabajos han
permitidlo descubrir la importancia que tiene para cada uno
de nosd;%ros la inviolabilidad de nuestra zona personal.

En un experignento llevado a cabo en la biblioteca de
una unigyersidad, el investigador seleccionaba una "victima"
sentadajleyendo.en un lugar rodeado de sillas vacias -lo
que indjcaba su deseo de estar sola, al tiempo que hacia
que la iﬁvasib"‘n"‘dé su espacio resultase relativamente f4cil-
y se sentabajunto a ella. Esto producia multiples reacciones
por parte de la "victima", en defensa de su burbuja perso-

+/ nal. Gestos defensivos, cambios de postura, ademanes de

relativa agresividad eran cod mayor frecuencia los elemen-
tos de leﬁguaje corporal con que los sujetos transmitfan sus
sensaciches. Si estas sefiales no eran tenidas en cuenta por
el intrusb -o, peor aun, si a pesar de ellas el invasor ademds
corria sy silla acercdndola més a la "victima”- la persona
definitivamente hufa, es decir, se levantaba y se marchaba a
otro sitie. Resulta interesante advertir que, de ochenta ca-
508 en que se realizo este experimento, s6lo f12a persona le
pidi6 verbalmente al investigador que se alejara. Todas las
otras emiplearon la comunicacién no-verbal para manifes-
tar su desaprobacién a la proximidad del extrafio, o se mar-
charon eglas.

;
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Puede usted realizar otro experimento-parfi compro-
bar que el espacio personal estd presente en todﬁJ las situa-
ciones: la siguiente vez que almuerce con algtinamigo en

~untestaurante, siéntese frente a élén la mesa. Fijgse afenta-

mente en la linea imaginaria que divide la mesa én dos mi-

= 5

tades -la suya y Ja de su amigo- y comience altis_gculn\a‘la,
invadiendo el territorio ajeno. Suavemente, sin que él se dé
cuenta de lo que usted hace, mueva sus _gubjg:tgs hacia la
parte de la mesa .que pertenece a su amigo. Después tome
su copa, juegue un poco cofl élla-entre sus manos y col6-
quela también mds alld de la imaginaria barrera que prote-
ge su zona personal. 5i fuma, saque su paquete de cigarri-
llos, enciendaunc y coloque, luego, también la cajetilla den-
tro del espacio que a é} ld'Corresponde. A estas lturas, de
seguro estan ya ocurriendoifosas con su compafigro: Jo nota
usted agitado, inquieto, corriin semblante tenso. Fa cogido
sus cubiertos y los ha llevado hacia sf, para sé’pilararl'os de
los suyos. Ha cogido su copa y no sabe qué hacer con ella.
Probablemente, en un arrebato esponténeo, devuelva sus
cubiertos, su copa y su paquete de cigarrillos ha"@:ia el lado
de lamesa que le corresponde a usted. Y hasta es‘posible -si
no hace Jo anterior- que se levante del asiento, cof la excusa
de ir al bafio, para poder recuperar asf el espacio personal
que ha perdido. Lo interesante es que si usted le pregunta a
su amigo por qué estd nervioso, él no sabrd darl¢ una clara
respuesta. Barruntard, tal vez, que su estado tiene que ver con
algunos movimientos suyos, pero la sensacién de pérdida del
territorio personal y 1a fuerte necesidad de recuperarlono han

]

sido para €l fenémenos totalmente conscientes.

Otros investigadores de proxémica han apuntado ha-

~da lo que llaman "zona de parachoque’ del cuerpo. En un

experimento lleyado a cabo en una prisién, pudb compro-
g
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barse ‘que los convictos violentos poseen una_"zona de
parachoque" el doble més extensa que la de los convictos
no-violentos. Colocados en el centro de una habitacién pe-
quefa y vacfa, cada preso debifa decir al investigador, que
se acercaba lentamente, cudndo sentia que s€ habia aproxi-
mado ja demasiado a él y que debfa detenerse. Los presos
no-vidlentos no decfan nada hasta que el experimentador
i¢aba a medio metro de ellos; 1os convictos de historial
violenfo, sin embargo, decfan sentirse amenazados y reac-
cionaban vivamente cuando el investigador llegaba a un
metro de distancia de ellos. Experiencias de esta naturaleza
" parecdn sugerir que la Proxémica podria llegar a servir para
identificar a individuos potencialmente violentos, si bien
los estudiosos dedicados a ella sefialan que estn recién if~
troduciéndose en este interesante 4mbito del comportamieri-
to hurhano y que falta atin mucho por conocer. '

et

Otro importante descubrimiento hecho por estos ex-
ploracg'ores de los espacios humanos, es que la burbuja o el
territofio portable estd determinado culturalmente. Existen
considerables diferencias entre las distintas culturas en cuan-
to al n}f‘;anejo e interpretacién del espacio que hacen las per-
sonasJy respecto de las distancias que guardan entre si. Los
ingleses tienen una amplia burbuja en comparacién con los
franceges. Los japoneses estdn muy adaptadags a la proximi-
dad y’su burbuja es pequefia. En Latinoamérica, nuestro
espacio personal no es tan amplio como el de los nortearme-
ricanag, pero resulta mds grande que el que necesitan los

Los chilenos, en general, no tenemos necesidad deuna
muy grande zona personal. Més bien pertenecemos a una

cultura intimista, "de contacto”. Nos tocamos usualmente
al hablar ~palmoteamos la espalda del otro, le sujetamos con

5
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nuestra mano su brazo, le revolvemos el cabellc:?..Una prac-
tica frecuente de los varones, desde hace alguiios afios, es
saludar con un beso en la mejilla a las damas (jincluso cuan-
do las vienen conociendo recién!), accién précticamente in-
concebible en otros pafses, a menos que sea una pareja de
viejos amigos. En ocasiones, esta accién de besar la mejilla
se complementa con el acariciar con la mano lafotra mejilla
de la persona saludada, o con el apretarle la muca con la
mano (hemos visto, incluso, a mujeres realizat esta accién
con los varones). )

Nos adentramos, unos y otros, en nuestras Zonas per-
sonales, en nuestros espacios privados, sin muchos mira-
mientos. A los profesores nos ocurre, por ejemplo, una ex-
periencia habitual: sentados en nuestro pupite, mientras
revisamos los apuntes de los alumnos o sus ejefcicios escri-
tos, nos vemos de pronto rodeados por jéveres que, con
toda naturalidad, invaden completamente nu%,atras burbu-
jas agachandose sobre nosotros por sobre nuestios hombros.
El pelo de las alumnas nos cosquillea en la cara, el aliento
de los muchachos quema nuestro cuello o nugstras orejas.
En ese momento, jpaf!, nuestra burbuja persopal se ha re-

ventado. b

Incluso hemos hecho algunas veces un d]xperimento,
para ensefiarles a nuestros estudiantes sobre eéte ambiente
de contacto y proximidad en que nos movemos haturalmen-
te en nuestro medio. Le hemos pedido a algunaalumna que
se inclina por sobre nuestro hombro que se quede totalmente
quieta, y entonces nos hemos volteado hacia el: mirdandola
a los ojos. Nuestra nariz practicamente toca lade ella. Rara
vez la alumna puede seguir inmévil en esa sityacién. Toma
conciencia, en ese momento, de la distancia absolutamente
intima a la que e ha colocado de nosotros (sobﬁ:e 1a "distan-
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Cla intima” y otras distancias nos referiremos en paginas si-
guientes) y sintiéndose realmente incémoda reacciona

echandp répidamente su cabeza hacia atrés.

Aunque, como decimos, en general nosotros no senti-
mos necesidad de envolturas espaciales grandes, la zona
portable de cada chileno varfa también centfmetros mds o
menos segiin su personalidad.

Una persona puede sentir que su interlocutor lo "aco-
rrala”, que entra sin permiso en su burbuja personal y, en
conseciencia, puede molestarse y ello influird en la
interacdién o en su actitud hacia el otro. Hay individuos
qite rechazan ser tocados durante una conversacién y reac-
cionan ?ruscamente ante el contagto gon los demés. Aten-
der a lag peculiaridades de las persenas en materia de de-
fensa d% su territorio personal puec{.é'ser sumamente deci-
sivo: unga relacién puede no prosperar o un negocio puede
frustrarge por un error involuntarit; catisado por el ignorar

© no tomar en cuenta la exigendia del otro respecto de sus

limites de privacidad corporal.

L& mejor manera de averiguar el espacio personal de
un sujeto, de saber dénde se encuentran situadas sus fron-
teras in¥isibles es, sencillarnente, aproximarse a él, ir avan-
zando hacia él poco a poco, casi imperceptiblemente, hasta
que progeste de algtin modo: con algtn gesto del rostro o
movimiento del cuerpo, retrocediendo, o verbalmente.

Experimentos realizados concluyen que las personas
introvertidas, poseen burbujas més grandes que las extro-
VErtidasi,; esto es, las primeras mantienen a cualquier inter-
locutor 4 una distancia mayor que las segundas. En fin, la

- cultura, por una parte, y la personalidad, por otra, determi-

nan la farma en que los seres humanos emplean y otorgan

="
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sentido a sus espacios y distancias. Es muy conjtn que, al
observar de lejos una conversacién entre dos.jf)iérsonas de
pie, notemos una sucesién curiosa de movimiéjntos hacia

s ~adelantey- heciaatrds—bos individwos mientras diatogam—

no estdn quietos: avanzan y retroceden contifhuamente,
manteniendo unos limites invisibles segtin la inyasién que
permitan de sus respectivas burbujas personaleg.

¢
CONOZCA 1.OS LIMITES DE SU BURBUJA PERSONAL

Y CUIDESE DE NO INVADIR LAS AIEN;AS,

A MENOS QUE LO INVITEN O QUE LE CONVENGA
)

.
EA

LAS DISTANCIAS EN EL SER HUMANG.

E

Pareciera, a primera vista, que la dista cff a que in-
teractian las personas no tiene mayor irn;ib‘i"t"zin’r ia. Los ex-
pertos en proxémica, sin embargo, han ensefiado que si tiene
y mucha: la distancia define, de hecho, €l _caracter de la
interrelacién. : E

No es azarosa la proximidad elegida por dos sujetos

- al conversar; es uno més -y de gran relevancia, segin se ha

podido comprobar- entre todos los elementos comunicativos
que estan en juego en tal encuentro. Puede, en urla primera
aproximacién, acufiarse incluso una férmula: a mayor cer-
canfa fisica, mayor intimidad; a menor cercania fisica, ma-
yor frialdad y formalidad. ;

Con el propésito de orientar acerca de I‘-a;"-':f clases de
actividades y relaciones que las personas asocian a cada
distancia, el creador de la proxémica -el antropélogo E. Hall-

ha llegado a confeccionar una hipotética escala‘;'fi us obser-

&
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vaciones lo han llevado a clasificar cuatro distancias en el
ser humano:

1) La distancia intima, que va desde el contacto estre-
cho de los cuerpos hasta 45 centimetros. Es 1a distancia apro-
piada para la relacién erdtica, la lucha, una conversacién
fntima;{la proteccién y el confortamiento. A este grado de
proxur@dad se intercambian muchos datos sensorios: se sien-
te el cg,ii)r y el.olor del cuerpo de la otra persona, se es cons-
ciente {le su ritmo respiratorio, los minimos detalles de su
piel sejaprecian perceptiblemente y se advierten todos los
somdos emitidos, por lo que al emplear la voz se la mantie-
ne gen?ralmente en un muy bajo nivel.

2) La distancia personal, que va desde los 45 centime-
tros a 1,20 mt. Es la distancia adecuada para discutir asun-
tos personales y viene a ser, en la mayorfa de los casos, muy
semejante a la "burbuja personal” que menciondbamos més
atras. En una reunién social donde los individuos estén de
pie, dos que estén conversando mantendrén esta distancia.
Y la mantendran también dos amigos que se detenganenla
calle atcharlar. Bl nivel de la voz usada aqui es moderado.
Estirahdo sus brazos uno de los miembros de la relacién
puede agarrar o retener al otro. Son bien visibles los deta-
lles delos rasgos faciales: las ojeras, las pecas, las manchas
de los d1entes No siempre es perceptlble el calor corporal
ni el olor natural de la persona, pero sf se capta bien el olor
de los perfumes o lociones usados. En ocasiones, a esta dis-
tancia el aliento del otro puede notarse, sobre todo si no apar-
ta un poco el rostro y lo echa hacia un costado.

é) La distancia social, que va entre 1,20 mt. y 3,50 mts.
En estg distancia, propia para tratar asuntos sociales, for-
males, las personas ya no pueden tocarse. Los temas ex-

Y
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puestos son, casi siempre, de cardcter impersonal y, a medi-
da que el espacio entre los interlocutores va extendiéndose,
hay menos participacién. Esta es la distancia que normal-
mente adoptan para conversar las personas que trabajan
juntas pero que no son amigas, y la que guarda la duefia de
casa con respecto a la persona que hace el aseo de su hogar,
al empleado de la tienda o al chico de los mandados. Eljefe
que quiere manifestar su dominio se coloca b dos o tres
metros de donde estén sentados una secretaria o un subal-
terno y los mira desde alli mientras les habla. En las ofici-
nas el principal defensor de la distancia social és el escrito-
rio (defiende, pues, la formalidad del encuentro v la no-

. implicacién emocional de su propietario con el btro o conlo

-

que le expone). En los locales comerciales, cutnple la fun-

.-£i6n de defensa del espacio social el mostradol. A este gra-

do de proximidad, el nivel de la voz empleada*es percepti-

blemente mas alto que en las dos anteriores distancias, pero

siempre dentro de un rango normal. No se advierten los
detalles fings del rostro, aunque si se apreciath ficilmente
cuestiones como-la textura de la piel, el cabello, el estado de
la dentadura y el de la vestimenta.

4) La distancia publica, que va de 3,50 mt%s en adelan-
te, es el espacio adecuado para pronunciar dlsqursos o para
algunas formas muy rigidas y formales de conyersacién. Es
la distancia que media, por ejemplo, entre un conferencian-
te y su-auditorio, o entre un politico y la asamblea. El nivel
dela voz utilizada aqud es alto, y con frecuencia se produce
también una cuidadosa eleccién de las palabras vy de la for-
ma de las frases mencionadas. No se perciben detalles de la
epidermis o el color de los ojos, y el tamafio de la cabeza
parece menor que el natural. A esta distancia, si hay ame-
naza la huida es més que posible. ‘

&3



F P L AR

It
7

R

A

Hudtracién N© 7

- UTILIZANDO LA PROXEMICA

Dice Hall: "La distancia especifica escogida depende
de la tnka_ns,acc_ién: la relacién de los individuos
interoperantes, cémo sienten y qué hacen”. Para este inves-
tigador, como para otros, es de suma importancia conocer
de esta serie de espacios invisibles pero mensurables que
rodean al ser humano, y de lo que implican para su con-
ducta, susiactitudes y sus modos de relacién con los demss.
El espacid expresa mensajes; es un elemento mas de nues-
tra comuff}icacién silenciosa y merece, igual que los otros,

una muy seria atencién.
H

64

2]
v
|
1

SEPA UTILIZAR LAS DISTANCIAS. |
SUS RELACIONES SE VOLVERAN MAS OPTIMAS |

L

et

.

En una reunién social usted puede deternhinar, con
alto porcentaje de certeza, qué personas ya se c—dnocen de
antes y quiénes se acaban de conocer observando las dis-
tancias a que interactdan. También puede obterier mucha
informaci6n atendiendo a cémo se agrupa la genté antes de
una asamblea: sabrd quién es el lider, viéndolo ‘c6mo en-
frenta a los demds colocados ante él en semicircglo y otor-
gdndole el espacio.mayor. o

Nuestra cultura, ya lo indicdbamos, es “de ¢ontacto”.
De manera que si usted quiere concentrarse en realizar una

‘tarea, lo mejor es que la haga estando solo o en fir{ivado. De

otro modo tendré a su alrededor un circulo dé€ intrusos
entorpeciéndolo. Esta caracterfstica de nuestra cultura -ser

—una "cultura de la proximidad"- puede combhiaﬁsé con otra:

ser agérica. Hall ha distinguido entre culturas agéricas y no-
agéricas (del latin agere= actuar), en el sentido de que, para
las primeras, se considera que una persona estd haciendo
algo s6lo cuando estd actuando, cuando est4 activd. Para las
segundas (como la japonesa y la india, por ejemplo) hay
muchos modos de estar haciendo algo y no meramente
aquellos en que se estd ejecutando un trabajo activo.

14
Un japonés puede estar sentado en una hab}iitacién y
nadie osard acercdrsele a interrumpir lo que hace, porque
estd haciendo algo: meditando. Si usted quiere rgflexionar

d
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sobre un‘,f roblema, meditar acerca de su destino o desarro-
llar mentalmente una idea, enciérrese en su oficina bajo sie-
te laves o escapese solo a la montafia; si hay personas a su
alrededor, no van a respetar su intimidad.

Incluso el Jeer o el escribir, muchas veces, son ennues-
tra cultura sin6nimos de "no estar haciendo nada". Estando
una vez n un colegio, vimos a un profesor deseoso de to-
mar airejsacando al patio del establecimiento silla y pupitre
para conffeccionar unos documentos. En el curso de una hora
(lapso ek que estuvimos observandolo) no pudo escribir
absolutamente nada: alumnos y profesores que andaban en
el patio se le acercaban e instalaban a su lado para conver-
sar con él.

Nosotros hemos tenido una experiencia parecida.
Cuando: trabajdbamos emsuna institucién de educacién su-
perior, tenfamos la costumbre (al comienzo) de mantener
abierta la puerta de nuestra oficina mientras lefamos, sen-
tados tras un escritorio, Pero avanzabamos muy poco en
nuestrag, lecturas, ya que no dejaban de entrar colegas vien-
do que ‘jno estdbamos ocupados”. Nos dimos cuenta que,
aunque académicos y supuestamente seres racionales, ellos
se resenfian cuando les manifestdbamos que “sf estdbamos
ocupad?s" y les pedfamos que se retiraran. Optamos, asf,
por dejar cerrada la puerta y aislarnos en beneficio de las
"buenas-relaciones”.

1

Pertenecer a una cultura de la proximidad, en que los
espacios personales se respetan poco, puede traer proble-
mas. Habituados como estamos a adentrarnos sin invita-
cién enlos territorios de los demdas, podemos no percibir
que sf hay limites que no debemos franquear y llevarnos
més dejun chasco o perjuicio. Es lo que ocurre de pronto,

H
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por ejemplo, en las cabinas de cajeros automdticos de los
bancos: en esa zona, concebida para ser ocupada por sélo
una persona a la vez, se meten dos o tres personas extranas
entre sf con las consiguientes molestias, discusiories y peleas.

Sepa usted utilizar la proxémica en su beneficio. Ma-
neje las distancias y el espacio de un modo que optimice

—sus relaciones-personales y le haga alcanzar el jogro de sus

objetivos. '

Use de manera apropiada la "distancia fntima", cui-
dandoe de no invadirlas zonas privadas de otr@dividuos
a menos que le inviten 0 que realmente le convenga. Por
ejemplo, si necesita hablar urgentemente por teléfono y el su-
jeto que esta en la cabina piblica lleva ya iempo més que
suficiente sin soltar el auricular .. jpéguese a él para apurarlo!

Asimismo, utilice la "diéftéﬁgj:'ia pg—:»__r_s,pnai” 1[t:n beneficio
de sus prop6sitos. Serd usted capaz, por ejemplo, de conti-
nuar una conversacién que si interlocutor trata de romper
si sabe mantenerse dentro de esa distancia suya. También,
poniendo mds distancia que la "personal” entre usted y otro

individuo que trate de dominarlo, podré usted mantenerio
araya e incluso alejase de él. J

!

Emplee la "distancia social" -echando mano al guar-
didn de este espacio, el escritorio, si puede- cada vez que
no quiera usted comprometerse demasiado coriel tema que
arguye su interlocutor. Y sepa habérselas tambiﬁé;n con aque-
llos que usen contra usted esta distancia como arma: no se
quede sentado donde le indiquen, levédntese y camine has-
ta el borde del escritorio de la persoha en cuedtién, apoye
las palmas de sus manos sobre la cubierta e inglinese hasta
invadir su zona personal, impliquela en su proyecto, su ar-

gumento o su ideg si estd usted convencido qile el intento
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vale la péna. Deje asimismo, si los lleva, su portafolio, su
carpeta o documentos sobre el escritorio del sujeto. Si éste
reacciona echdndose bruscamente hacia atrés, jcuidado! Es
un individuo de burbuja personal muy sensible a las inva-
siones, y §i usted permanece largo tiempo irrumpiendo en
ella provocard efectos negativos que atentardn contra su ob-
jetivo. Vuelva, pues, a su asiento, pero dejando sus papeles
0 su carteta sobre el escritorio. Ahora, proxémicamente, us-
ted domirla la situacién y con seguridad, en un ochenta por
ciento dejos casos, la otra persona pondra un interés mas
vivo en lgique usted est4 planteando.

Atienda cuidadosamente al territorio y las distancias
en sus sitk;laciones de interrelacién. Descubra en el espacio
tanto un thdicador como una herramienta de gran eficacia
en el émb; to de su comunicacién con los demads.

.I“
AL COMUNICARSE CON LA GENTE, SEPA
UTI{LIZAR EL ESPACIO COMO INDICADOR
: Y COMO INSTRUMENTO

i

»

!
!
;
EJERCICIOS
1. Siér{tese deliberadamente en el asiento que ocupa de

manera habitual algiin conocido en su ambiente de es-
tudio o trabajo. Registre su reaccién y la de los demds.

2. Aproximese a las personas con que conversa, invada
POCY a poco su espacio personal y examine sus reac-
ciones.

r
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Observe atentamente la forma en que se'd
las personas al estar agrupadas en el Metfo, en una
fila de banco, en una discoteca, en una tienda comer-
cial en temporada de liquidacién. o

o
Al abordar un ascensor no se pegue a la ‘pared. pon-
gase en el centro y no se mueva aunque'sé vaya -11e~
nando de gente. Ponga atencién en la-desorganiza-
cion espacial de los demds que usted provéca.

Otro ejercicio para el ascensor: métase cuando esté lle-
no y dé la espalda a la puerta, enfrentando a los 0CY”
pantes y mirdndolos a los ojos. Dése valor'y pregitt”
teles: ";Cémo amanecieron?™ Advierta en cifintos d€S-
pierta usted una expresion de alarma. Si nadie le cOT
testa (lo que es casi seguro), agregue: "A vér: los qu€
amanecieron felices y animosos, levanten .li!? mano -

Retina un grupo de personas y comenten ef siguiente
texto de W. H. Auden:

"A unas treinta pulgadas de mi nariz estd i_a frontera
de mi persona, y todo el aire intacto que hay en mMe€-
dio es mi privado pagus solariego. Extrafid, a menos
que con 0jos intimos te haga yo sefias fraternales, C4!”
dado, no lo pases rudamente: que no tengo cafién, Pero
si escupo”. Cn
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® Sabe usted que su cuerpo habla? Cuando se comunica con
otras personas, ademas de palabras emite usted impor-
tantes mensajes con su rostro, su mirada, su postura cor-
poral, sus ademanes, incluso con la distancia a que se coloca y
el uso que hace de su espacio.

LOS MENSAJES DEL CUERPO, muestra las claves de otro
lenguaje que es complementario de la expresion verbal: el len-
guaje corporal. Invita a entrar, tedrica y practicamente, al su-
gerente y atractivo ambito de la comunicaciin silenciosa, para
conocerla y utilizarla en las diversas situaciones de interrelacion
con los demas.
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Filosofia, relator de seminarios de capacitacion en empresas
sobre Comunicacion y Relaciones Humanas, profesor del Cen-
tro de Estudios MANPOWER, Universidad Central y Univer-
sidad La Republica, y autor de numerosas publicaciones en
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