COMUNICARSE ES MAS QUE
PALABRAS:

El lenguaje corporal en la docencia

Begofa Jamardo Suarez
Escuela de Negocios Caixanova
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Unas reflexiones iniciales (i)

¢Como expreso enfado,
interés o autoridad en
mi vida cotidiana?
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Unas reflexiones iniciales (ii)

“No se puede forzar a los alumnos a que
aprendan; hay que persuadirles (...) Su
aprendizaje depende de una relacion alumno-
docente satisfactoria (...) el que un docente les
guste o0 no puede afectar significativamente su
ACTITUD hacia la materia”

Neill & Caswell (2005)
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Unas reflexiones iniciales (y iii)

Y..;.en qué grado el
cuerpo, la voz y las
palabras comunican
ACTITUDES?

55%

Mehrabian,A .
(1968) 7%

B NO VERBAL OVERBAL mVOCAL
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Estructura de las Sesiones

Sesion.1:

Importancia y Componentes

Sesion. 2:

Aplicaciones en el aula
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ORIGEN Y COMPONENTES
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Origen

oDarwin(1872): “The expression of emotions in Man &
Animals

oAntes 2 anos: Balbuceo, sonrisa, mirada, llanto, ...

oEtapa Fetal: Voz materna; Expresion facial (Sindrome de
Dawn)

oSonidos>Gestos>Lenguaje
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Componentes

La estructura basica de la COMUNICACION (Poyatos,1994)

Lo que decimos: Verbal (Aqui apesta)
Coémo lo decimos: Vocal (jAji)
Como lo representamos: Corporal (Taparse la nariz)

Relacion de Dependencia: Suelen combinarse, pero el verbal
no se produce de modo aislado.

§

escuela de negocios
caixanova




Componentes

NO HUMANOS
Objetuales: Indumentaria, cartera, boligrafo..
Ambientales: Mobiliario, color, luz, temperatura.

HUMANOS
Anatémicos (Duraderos/Momentaneos)
Paralinguisticos (Voz y Silencio)
Proxémicos (Uso del espacio)
Kinésicos (Gestos y posturas)
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Componentes : Anatomicos

Momentaneos:
Signos dérmicos: sonrojo (inseguridad)
Signos térmicos: Sudor (calor/nervios)
Signos Quimicos: lagrimas (tristeza/alegria)

Duraderos:
Raza, edad y sexo
Estatura (Altura: Exito-Autoridad )
Piel (Fina y clara-porcelana: Sensible)
Estereotipo corporal: Mesomorfo = Sociable, simpatico
Estereotipo facial: Redonda = Comunicativo
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COMPONENTES: Anatomicos (ii)

ESTEREOTIPOS CORPORALES
(Mark L.Knapp.1982)

ENDOMORFO MESOMORFO ECTOMORFO
(gordo) (mediano) (delgado)

Simpatico Valiente Ansioso
Tranquilo Competitivo Reflexivo
.Colaborativo Eficiente Considerado
Amigable Enérgico Diplomatico
.Generoso Impulsivo Meticuloso
.Sociable Independiente Sensible
Tolerante Optimista Tenso
Comprensivo Fiable Timido
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COMPONENTES: Anatomicos (iii)

ESTEREOTIPOS FACIALES

FEMENINOS

MASCULINOS

RASGOS

Redonda:Abierta,
tolerante.
Ovalada:Tranquila,
sensata.
Cuadrada:Decidida,
tenaz.
Triangular:Reservada,
timida.
Rectangular:Dinamica,
exigente

Redondo:Comunicativo,
Optimista, Honesto
Ovalado: Tranquilo,
de si mismo
Cuadrado:Sincero,
Masculino, seguro de si mismo
Rectangular:Atlético,
Decidido, Autoritario
Triangular:Intuitivo,
Intelectual, Sofador

seguro

Parpados:
Caidos=Sereno
“imagen oriental”
Cejas:
Gruesas=Fuerza
Labios:
Gruesos=Sensual
Finos= Frialdad
Mentén:

Hundido=Décil
“Caricaturas”

Prominente= Agresivo
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Componentes : Proxémica

“Estructuracion y uso del espacio”
Distancias: Personal-Social-Publica

¢ Dbénde estamos si al entrar en ese lugar....?

eIntentamos situarnos en una esquina
*Anulamos la expresion facial (“cara de poker”)
*Permanecemos inmoviles

*Evitamos el contacto visual con los demas
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Componentes : Paralinglisticos

“El paralenguaje es a la comunicacion lo que la musica a
una canciéon”

LA VOZ:
o Tono= Ascendente= Djnamico
o Volumen= Fuerte = Enérgico
o Tempo= Rapido = Extrovertido

Sonidos fisiolégicos (tos nerviosa)
Elementos cuasi-léxicos (Tss, jAyi, )
Pausas, silencios
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COMPONENTES: Paralinguisticos (ii)

CUALIDADES DE LA VOZ Y RASGOS DE LA
PERSONALIDAD FEMENINA (Cooper,1982)

TONO VOLUMEN TEMPO
GRAVE: SUSURRANTE: VELOCIDAD
Viril Sensual

LENTA:
i SUAVE: Perezosa
HACIA ARRIBA: Femenina
Excitable RAPIDA:
FUERTE: Extrovertida
MONOTONO: Enérgica,viril
Fria CONTINUIDAD
CONTINUA:
Segura

-
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Componentes : Kinésicos

Expresion Facial :

Mirada
Sonrisa

Gestos:

Cabeza
Manos
Brazos
Piernas

s

escuela de negocios
caixanova




VIDEO 1: EL PODER DE LOS GESTOS Y LA VOZ
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VIDEO.2.: EL PODER DE LAS MANOS
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APLICACION EN EL
AULA
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Primera sesion : El buen docente

La calidad de la comunicacion entre
el docente y el estudiante es el eje
generador de las emociones
positivas para el aprendizaje

Investigacion de Ibafez (2002) Murfioz (2004)
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Primera sesion: El buen docente

PV o
@)\SGI’ buen comunicador .

/\f N A A
‘\Mostrar interés por la profesion

@ Tener capacidad organizativa
=L

O/Ser exigente en el cumplimientodel deber
L\

g
Q\Ser portador de principios éticos

P~
'(Poseer sensibilidade humana
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Primera sesion: El buen docente

53%:Relacion con los
estudiantes

43% :Estrategias explicativas:
o Dominar la materia
o Explicar con claridad
o Ser organizado
o Utilizar recursos visuales
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Utilidad: Algunos ejemplos

iLe doy & Ségunq‘oslpnra impresionarmel... |\/|ej orar la
il pl;zo ha EXPII’udO!”\ . primera
impresion
Fomentar la
interaccion

Gestionar
conflictos

Otros: En L2 claridad
(pantomima); diferencias
culturales
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Mejorar la primera impresion

o*“Las primeras impresiones cuentan”_ PLANIFICAR
OBJETIVOS : Respeto (orden) + Afabilidad
Componentes no humanos:
o Indumentaria: Formal
Componentes proxémicos:
o Distancia: Social
Componentes Kinésicos:
o Contacto Visual : Interés
o Sonrisa: Afabilidad

o Gestos: Uso de las manos
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VIDEO.4: PRIMERA IMPRESION- TELEFORMACION
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VIDEO.5: PRIMERA IMPRESION TELEFORMACION
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VIDEO 6: PRIMERA IMPRESION CONFERENCIAS
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Ejemplos: impresion negativa

Aburrido; Falta
de interés

Insegura
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Ejemplos. Impresion positiva
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Figure 4 T
Interés; _
afabilidad Seguridad
Interés-

(Q’ Cooperacion )
-

escuela de negocies
cabanova

EJEMPLO PRIMERAS IMPRESIONES

LA OCURRENCIA DE CAMPS DERIVA EN ESPERPENTO. Vicente, el profesor de la imagen, lo explica en castellano, y su compafera Mantse lo
“destraduce” al inglés en uninstituto de Alicante. Alumnos y profesores estrenaran ayer con tan esper péntico método las dases de Ciudadaniaen la Comunidad
Walenciana, donde el Gobierno de Francisco Camps, del PP, ordend impartirla en inglés para boicotearla. Resultado del dia: un cacs./ 1 pe wasa  PAGINA 36
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Fomentar la interaccion

Componente paralinguistico:

o El silencio: Aumentar tiempo

de espera (9ss)

Componente Proxémico:

o Localizacion: Evitar centro del
aula o pizarra

o Distancia: Personal

Componentes Kinésicos:

o Contacto Visual + sonrisa +
Inclinacién corporal

o Gestos: Palmas visibles
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Ejemplos. Interaccion negativa

Amenaza
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EJEMPLO INTERACCION

’7 ~ GALICIA %

Un informe alerta de la fuga de empleados
y companias por la imposicién del gallego
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Gestionar conflictos: Sefal alumn@

Componente no humano:
o Indumentaria
Componente Proxémico:
o Localizacién en el aula
Componentes Kinésicos:
o Postura
o Expresion facial

o Contacto visual
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Ejemplos. Senales del alumno

Aburrimiento

) Desafio cerrado
Potencial desafio

eid de
caixanova

T
de negocios

Ejemplos. Reaccion del docente

Advertencia

Rectitud
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REFLEXIONES FINALES...

“Las palabras son hermosas, fascinantes e importantes,
pero las hemos sobrestimado en exceso, ya que no
representan la totalidad, ni siquiera la mitad del mensaje”

Flora Davis (2005)

“Una de las razones por las que somos tan ciegos ante los
gestos delatores que emiten los demdas, es que estamos
demasiado ocupados concentrandonos en lo que la gente

nos dice ”

Peter Colett (2005)
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