«Reflexiones en torno a los
indicadores no verbales y las
relaciones de poder»

1. INTRODUCCION

El lenguaje verbal se usa prin-
cipalmente para proporcionar in-
formacion, mientras que el canal
no verbal se usa para expresar
las actitudes personales o como
sustituto de mensajes verbales.
Asi, cuando decimos que tene-
mos una corazonada o el presen-
timiento de que alguien no ha di-
cho la verdad acerca de un asun-
to, en realidad io que manifesta-
mos es gue el lenguaje de su
cuerpo no coincide con lo que
verbalmente ha expresado.

Para interpretar adecuada-
mente la comunicacién no verbal
no se debe considerar un gesto
aislado sino el conjunto de ges-
tos que la/s personal/s ofrece/n.
Las senales no verbales influyen
alrededor de cinco veces mas
que las orales y, cuando son in-
congruentes entre si, la gente
suele fiarse mas del mensaje no
verbal (Pease, 1988).

La observacion de los grupos
de gestos y de la congruencia
entre los canales verbales y no
verbales de comunicacion son
las claves para interpretar
correctamente el lenguaje del
cuerpo, que también esta paten-
te en los sistemas y estructuras
de poder y no solo en las rela-
ciones cotidianas.

Por otra parte, es conocido
que todos los gestos deben con-
siderarse dentro del contexto en
qgue se producen y no es eficaz
analizarlos uno a uno por separa-
do. Del mismo modo, resulta ob-
vio que existe una relacién entre
el status y el vocabulario emplea-
do por un individuo. Cuanto ma-
yor status posee una persona
mas es su capacidad para comu-
nicarse con palabras y frases. El
lenguaje gestual puede ser, en-
tonces, cuantitativamente menor
o cualitativamente menos evi-
dente {Korman, 1978) La varia-
ble edad influye generaimente en
la rapidez y grado de disimula-

cién de la comunicacién no ver-
bal.

No obstante, es dificil no ma-
nifestar las actitudes con los
gestos. Para ello seria necesario
mantener una congruencia abso-
luta entre lo que se dice y lo que
se hace {lo que requeriria un
enorme entrenamiento); o bien,
intentar eliminar la mayor parte
de los gestos, de manera que el
mensaje no verbal no fuese ni
positivo ni negativo, lo que es su-
mamente dificil. (Knapp, 1978;
Strayhorn, 1986).

En el orden de la comunica-
cion simbdlica o no verbal se
hace uso de un lenguaje posicio-
nal o postural cuando la utiliza-
cion de la palabra no es apropia-
da 0 no resulta aconsejable por
el contexto genérico en el que se
desarrolla el proceso de interac-
cién. De alguna forma, también
aqui el comportamiento humano
sigue el principio de la parsi-
monia.

Dejando, en esta ocasion,
apartados especificos de la co-
municacion no verbal (gestualiza-
cién de las manos, brazos, cara,
etc.) reflexionaremos acerca de
los indicadores espaciales de
lenguaje gestual, en funcién de
las actitudes personales hacia la
estructura y los sistemas de Po-
der. En otras palabras, la conso-
pancia entre la parte verbal de
una situacion y su proyeccion en
el territorio en gue nos move-
mos.

Seguramente recordaremos
mas de una conversacién, en
apariencia interesada, en la que
uno (o los dos) de los interlocu-
tores esta sentado, en el borde
de la silla sonriente y tedrica-
mente distendido, pero con todo
el cuerpo y los pies dirigidos en
otra direccion, muy diferente a la
que cabria esperar de una situa-
cién aparentemente relajada vy
comunicativa

Acerca de la estructura inclu-
sién/exclusién en la relaciones

supraindividuales, conviene re-
cordar que el cuerpo del emisor
se posiciona espacialmente con
referencia a los interlocutores o
receptores del mensaje (Pease,
1988). Esa actitud no verbal es
una senal importante que aporta
informacién acerca de si existe
inclusion o rechazo; con inde-
pendencia de que verbalmente
las frases pronunciadas denoten
aceptacion y asentimiento o vi-
ceversa (si se tratara del supues-
to contrario).

En general, si un individuo
adopta una postura, hacia su in-
terlocutor, con una direccion y
amplitud del angulo en el espacio
comprendida entre noventa y
cero grados (posicion frente a
frente) convierte la situacién en
cerrada y es signo patente de
una actitud de exclusion hacia
terceros. La inclusion se eviden-
cia cuando en un didlogo, colo-
quio o intervencion publica. la
persona gira no soélo la cabeza
sino también todo el cuerpo ha-
cia los destinatarios de su men-
saje.

En ciertas ocasiones no resul-
ta posible la utilizacién de gestos
tan evidentes (Korda, 1975) En
es0s casos puede actuar como
indicador la senalizacion con los
pies. Por ejemplo, en el caso de
un rechazo hacia un superior
dentro de una organizacién jerar-
quizada. En este tipo de circuns-
tancias, la posturalidad de los
pies puede actuar como elemen-
to de andlisis a la hora de evaluar
una actitud activa (positiva o ne-
gativa hacia el interlocutor);
puesto gue la neutralidad viene
normalmente dada por una esca-
sez de gestos, acompanada del
cuerpo asentado sobre los pies
juntos.

En estos casos, la comunica-
cion no verbal compensa una in-
tencionalidad que, si fuese ex-
presada verbalmente. generaria
un fuerte grado de tensidon adi-
cional en determinados ambien-

tes (especialmente en estructu-
ras sociales fuertemente jerar-
quizadas).

Llegados a este punto, con-
viene pasar a reflexionar sobre la
importancia del lenguaje posicio-
nal y gestual en los sistemas y
estructuras politicas o de poder.
al tratarse éstas de piramides
donde la jerarquizacion es muy
evidente

2. LA INFLUENCIA DEL
LENGUAJE POSICIONAL EN
LAS ESTRUCTURAS Y
ESTRATEGIAS DE PODER

Por lenguaje posicional enten-
demos todo tipo de comunica-
cién no verbal (gestos, posturas.
movimientos en el espacio. etc.)
complementado con un analisis
cualitativo del lenguaje verbal
{por ejemplo, el estudio de las in-
flexiones de la voz).

A primera vista, podria pare-
cer que el titulo de este aparta-
do se circunscribe exclusiva-
mente a lo que genéricamente se
denomina como politica en sen-
tido estricto. No obstante. la re-
lacién con las estructuras de po-
der es cotidiana (una entrevista
para acceder a un puesto de tra-
bajo puede ser un ejemplo ilus-
trativo) y por ello mas préxima a
la vida diaria de lo que en princi-
pio podria parecer (Long, 1981).

En esencia el poder no existe
en si mismo y sélo se desarrolla
en forma relacional y con estruc-
turas. La acepcion mas primaria
de este vocablo atribuye a un in-
dividuo o grupo determinado la
potencialidad de provocar deter-
minados efectos én otros suje-
tos o colectividades (Ball, 1975).
Es a partir de esa perspectiva
desde la que se puede reflexio-
nar sobre la comunicacion no
verbal como elemento de analisis
y factor predictor de la conducta
politica

En general los mensajes no
verbales tienen dos direcciones
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opuestas segun la finalidad que
persigan. Podemos distinguir en-
tre los que facilitan el didlogo vy
los que lo obstruyen (Strayhorn,
1986). Conociendo la finalidad
tedrica de una comunicacion de
tipo politico (o de cualquier otro
orden en general) podemos ana-
lizar si existe incongruencia en-
tre el lenguaje y el mensaje no
verbal de la comunicacion.

En las estructuras de poder
existe con frecuencia un meta-
lenguaje que se usa para camu-
flar la verdadera intencionalidad
de los objetivos; puesto que. si
éstos quedaran al descubierto,
las estrategias que los amparan
perderian su significado (Gal-
braith, 1985).

Al pronunciar un discurso, mi-
tin, o intervenir en un medio de
comunicacion social audiovisual,
quien envia el mensaje comunica
su contenido no sélo por o que
verbalmente dice, sino también
por su expresion facial, tono de
voz, gestos o expresion corpo-
ral. Es ahi donde podemos anali-
zar si existe consonancia entre la
parte verbal y la posicional del
mensaje, considerado como un
todo integrado y no sélo como
expresion linguistica.

La incongruencia provoca una
actitud en los receptores de re-
celo o confusidn. Asi cuando es-
cuchamos frases del tipo:

«Si eso es |lo que desean, aca-
taremos la voluntad popular.»

Pero manifestado en un tono
paternal y fatalista, el conjunto
de la comunicacion es suscepti-
ble de ser decodificado como:

«Si desean comportarse irres-
ponsabiemente, yo/nosotros no
lo puedo/podemos ifpedir.»

El anélisis de a comunicacion
situacional permite ademas ac-
ceder al conocimiento del poder
como expresion de relaciones de
fuerza (Weale, 1976). En mu-
chas situaciones politicas osten-
ta una posicion de poder quien
establece una correlacion de
fuerzas a su favor. Para ello no
es necesario la amenaza explici-
ta, basta con ofrecer una comu-
nicacion no verbal, conceptual-
mente disuasoria, acompanada
de un lenguaje verbal normativo,
con inclusion de sanciones, para
obtener la sumisién. Asi, el efec-
to disuasorio se obtiene por el
conjunto y no soio por el compo-
nente verbal. Por ejemplo, si en
una intervenciéon publica un lider
politico mantiene los brazos cru-
zados, mientras esta hablando al
mismo tiempo, cabe cuestionar-
se razonablemente si su actitud
hacia los que se le escuchan es
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verdaderamente receptiva o si lo
que intenta es poner una barre-
ra, reforzando su status y au-
toridad.

La disonancia entre lo expre-
sado con palabras y con gestos
es uno de los elementos que en
el proceso de socializacion poli-
tica directa provocan un mayor
grado de powerlessness o des-
confianza. El interés y la motiva-
cién dependen, en alguna medi-
da, de la capacidad de comuni-
car (en sentido amplio, no sélo
linglistico) un conjunto de es-
quemas cognitivos (Hamill y Lod-
ge, 1968), que actuarian como
mediadores entre el conjunto del
mensaje politico y la evaluacion
que harian los receptores de la
informacion.

El analisis de los canales no
verbales de comunicacion politi-
cas también ayudan a evaluar si
las relaciones de poder se llevan
a cabo jerarquicamente o en un
ambiente de negociacion. La ac-
titud de inflexibilidad supone que
una de las partes tiene mayor po-
der que la otra. Por otro lado, el
aumento de la dependencia ha-
cia otros puede hacer disminuir
la inflexibilidad de éstos en be-
neficio del primero (Raiffa,
1982). En ocasiones, hacer pe-
quenas concesiones hacia la otra
parte puede posibilitar la crea-
cion de las condiciones necesa-
rias para un cambio de actitud
deseado y favorable (Pruitt,
1981).

En otras ocasiones, la estra-
tegia no verbal responde a la ne-
cesidad de obtener apoyo sin pe-
dirlo explicitamente. Entonces el

conjunto de gestos van encami-
nados a la adopcion de una pos-
tura de desamparo a fin de co-
municar la necesidad de ayuda.
En estas situaciones, el emisor
tratard de aumentar la proxemia
con referencia a su/s interlocu-
tor/res y agachara levemente su
cuerpo para parecer mas bajo y
eliminar cualquier signo aparente
de prepotencia. Complementa-
riamente, las palmas de sus ma-
nos permaneceran en posicion
hacia arriba y el canal linguistico
sera moduladamente suave o lan-
guido.

En ciertos momentos, la co-
municacién no verbal puede con-
vertirse en elemento denotativo
del cambio social y politico. En
un sistema institucional estructu-
rado, los diferentes interlocuto-
res poseen un complejo sistema
normativo. Coyunturalmente no
siempre es posible actuar soélo
con el capital linguistico o éste
es insuficiente. Es decir, cuando
las relaciones de poder necesi-
tan fronteras mas amplias. El len-
guaje posicional-gestual juega
aqui con un importante papel,
yendo mucho mas alla en la di-
reccionalidad que confiere al
mensaje. Esa formacion de un
ambiente, mezcla de emotividad,
cognicion y relacion interperso-
nal fluida, es lo que ha venido en
denominarse como carisma. La
investigacion psicosocial ha de-
mostrado que las cualidades ca-
rismaticas, que pueden actuar
decisivamente como agentes de
cambio en una sociedad, vienen
dadas en una parte importante
por el canal no verbal de la co-

municacion (Walker, 1983; Beh-
rens, 1982).

Globalmente hablando, en los
sistemas politicos democraticos
los individuos en la practica solo
influyen directamente en la elec-
cién de la opcioén o partido en el
poder De ahi que la importancia
de las campanas electorales re-
sida, ademas de en sus declara-
ciones programaticas de princi-
pios escritas, también en un am-
plic despliegue iconogréafico y
gestual muy importantes.

En general, la hermenéutica
de la comunicacion politica y/o
con las estructuras de poder vie-
ne dada por dos condiciones ne-
cesarias a la hora de decodificar
adecuadamente la informacion:
el analisis linguistico y el estudio
de los indicadores no verbales.
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