
La comunicación en el equipo
BLOQUE 6 · DIRECCIÓN DE EQUIPOS DE TRABAJO

La comunicación es uno de los pilares del trabajo en equipo porque conecta objetivos, 

roles, decisiones, emociones y coordinación. Cuando funciona bien, el equipo 

entiende mejor qué debe hacer y cómo hacerlo. Cuando funciona mal, aparecen 

errores, malentendidos, silencios y pérdida de confianza.

 Pregunta guía: ¿La comunicación en tu equipo aclara el trabajo o lo 

complica?



Qué aprenderás en este bloque

01

Comunicación eficaz

Qué significa comunicarse bien dentro de un equipo y por qué va mucho 

más allá de transmitir información.

02

Escucha activa

Por qué escuchar es tan importante —o más— que hablar, y cómo 

impacta en la confianza y la toma de decisiones.

03

Retroalimentación

Cómo el feedback bien formulado mejora el desempeño y refuerza la 

relación profesional.

04

Comunicación asertiva

Cómo expresar ideas con firmeza y respeto, evitando los extremos de la 

pasividad y la agresividad.

 Pregunta guía: ¿Qué necesita más tu equipo: escuchar mejor, expresarse mejor o retroalimentarse mejor?



¿Por qué la comunicación es 
decisiva?
Muchos directivos se centran en hablar, instruir y dar órdenes, pero dedican menos 

atención a escuchar y recoger retroalimentación. Ese desequilibrio empobrece la 

calidad de la información y dificulta la coordinación.

«El mayor problema de la comunicación es la ilusión de que ya ha tenido lugar.» — 

George Bernard Shaw

Un equipo bien dirigido no solo recibe mensajes: también los construye y los 

devuelve. La comunicación es una vía de doble sentido.

 Pregunta guía: ¿Tu estilo de comunicación como líder se parece más a 

transmitir o a comprender?



Qué es comunicar en un equipo

No es solo...

• Enviar un correo electrónico

• Dar una instrucción verbal

• Informar en una reunión

• Colgar un aviso en el tablón

Es lograr que el mensaje sea...

• Comprendido con claridad

• Contextualizado en la tarea común

• Asumido por cada persona

• Convertido en acción coordinada

La comunicación eficaz requiere claridad, escucha, retroalimentación y 

ajuste continuo.

 Pregunta guía: ¿En tu equipo basta con «decirlo» para que realmente se entienda?



El proceso básico de comunicación

Emisor Mensaje

Canal

Receptor / 
Retroalimentación

Muchas disfunciones del equipo nacen justo aquí: mensajes ambiguos, canales inadecuados, recepción incompleta o ausencia de retorno. Comunicar bien exige cuidar todo 

el proceso, no solo el momento de hablar.

 Pregunta guía: ¿En qué parte del proceso suele fallar más la comunicación de tu equipo?



Transmitir no garantiza comprender
Uno de los grandes errores en los equipos es pensar que, como ya se ha comunicado algo, el trabajo 

está hecho. Sin embargo:

Transmitir

El emisor envía el mensaje

Comprender

El receptor lo interpreta correctamente

Actuar bien

Se convierte en acción coordinada

Cada paso requiere verificación activa. El liderazgo eficaz confirma que el mensaje haya sido 

entendido y asumido, no lo da por supuesto.

 Pregunta guía: ¿Cuántos errores en tu equipo vienen de dar por entendido lo que no lo 

estaba?



El directivo que solo emite

Muchos directivos se colocan casi siempre en el papel de emisor: transmiten 

ideas, instrucciones y órdenes, pero escuchan poco. Eso les hace perder 

información valiosa sobre:

• Problemas reales que el equipo detecta

• Necesidades que no se están cubriendo

• Soluciones que ya están dentro del grupo

• Señales de desmotivación o conflicto incipiente

Hablar mucho no siempre significa liderar bien.

Dato clave

Un líder que monopoliza la palabra transmite poder, pero 

pierde información. La información es la materia prima de las 

buenas decisiones.

 Pregunta guía: ¿Cuánta información útil pierde un líder que solo habla?



La escucha activa como 
competencia directiva
La escucha activa es una habilidad estratégica para cualquier persona en posición de 

liderazgo porque permite captar necesidades, problemas, señales del entorno y 

propuestas del equipo.

Mejora la coordinación

Más datos disponibles para 

organizar mejor el trabajo colectivo.

Afina las decisiones

Información más completa conduce 

a elecciones más acertadas.

Amplía la visión

El líder que escucha ve más allá de su perspectiva individual.

 Pregunta guía: ¿Escuchas para responder o escuchas para comprender?



Escuchar no es dejar de hablar

 Oír

Proceso físico y pasivo. Las palabras 

llegan, pero no necesariamente se 

procesan. Es automático e involuntario.

 Escuchar

Proceso activo y consciente. Implica 

atender las palabras, el tono, las señales 

no verbales y el sentido completo del 

mensaje.

 Escucha activa

Va más lejos: incluye presencia plena, 

suspensión del juicio, preguntas de 

clarificación y verificación de 

comprensión.

«La naturaleza nos ha dado dos oídos y una sola boca, precisamente para escuchar el doble de lo que hablamos.» — Epicteto

 Pregunta guía: ¿Qué diferencias notas entre oír a alguien y escucharlo de verdad?



La escucha genera confianza
Cuando una persona siente que está siendo realmente escuchada, suele expresarse con más 

claridad y sinceridad. Esto activa una cadena muy valiosa:

Escucha genuina

El líder presta atención real, sin interrumpir ni juzgar prematuramente.

Expresión sincera

El colaborador comparte información real, incluso la incómoda.

Confianza creciente

La relación se fortalece y el equipo opera con mayor apertura.

Escuchar bien no solo informa: también genera vínculo y seguridad psicológica.

 Pregunta guía: ¿Tu equipo siente que puede decirte la realidad de lo que pasa?



Escuchar mejora las decisiones

Líder que no escucha

• Decide con visión parcial

• Ignora matices importantes

• No anticipa consecuencias

• Genera sensación de no ser tenido en cuenta

Líder que escucha bien

• Dispone de más datos relevantes

• Incorpora perspectivas diversas

• Anticipa mejor los efectos de sus decisiones

• Genera implicación en el equipo

La buena comunicación fortalece la buena decisión. Escuchar es, en el fondo, una inversión en calidad directiva.

 Pregunta guía: ¿Qué decisión reciente habría mejorado si hubieras escuchado más al equipo?



La retroalimentación completa 
la comunicación
No hay verdadera comunicación si el mensaje no vuelve de alguna manera al emisor. 

La retroalimentación permite saber:

¿Se 
comprendió?

El mensaje fue 

recibido e 

interpretado 

correctamente.

¿Qué impacto 
generó?

Qué efecto produjo en 

la persona o en la 

tarea.

¿Qué queda 
abierto?

Dudas, resistencias o 

aspectos que 

necesitan ajuste.

 Pregunta guía: ¿En tu equipo se verifica la comprensión o solo se da por 

supuesta?



Para qué sirve la retroalimentación

Corregir

Identificar desviaciones respecto a lo esperado antes de que se 

consoliden como hábito.

Reforzar

Reconocer lo que funciona bien para que se repita y se extienda al resto 

del equipo.

Orientar el aprendizaje

Señalar el camino de mejora con criterios claros y accionables.

Cuidar la relación

Un feedback bien formulado mejora resultados sin deteriorar el vínculo 

profesional.

 Pregunta guía: ¿Tu feedback ayuda a crecer o solo señala errores?



Comentarios útiles frente a comentarios inútiles

 Feedback inútil

• «Esto siempre lo haces mal»

• «No sé cómo puedes equivocarte así»

• «Ya te lo dije»

• Vago, acusador, emocionalmente cargado

Provoca defensividad, bloqueo y poca capacidad de aprendizaje.

 Feedback útil

• Específico: describe conductas concretas

• Oportuno: se da en el momento adecuado

• Orientado a la mejora, no al juicio

• Respetuoso: cuida el tono y el contexto

Genera reflexión, apertura y acción de mejora.

 Pregunta guía: ¿Tu equipo recibe observaciones concretas o juicios generales?



Aceptar la crítica sin ponerse a la 
defensiva
Una persona puede recibir una crítica sin reaccionar defensivamente y convertirla en una 

oportunidad para obtener información útil. Esta habilidad es de un valor enorme en el trabajo en 

equipo.

1 Pausa antes de responder

No responder automáticamente. Tomar un momento para procesar lo que se ha 

escuchado.

2 Preguntar para clarificar

«¿En qué aspecto concreto crees que puedo mejorar?» transforma la crítica en 

retroalimentación aprovechable.

3 Separar la persona del comportamiento

La crítica evalúa una conducta, no tu valor como profesional ni como persona.

 Pregunta guía: ¿Cómo reaccionas cuando alguien cuestiona tu desempeño?



La defensiva bloquea la comunicación

1 Se interpreta como ataque personal

2 Se activa la respuesta defensiva

3 Se deja de escuchar el mensaje real

4 Se responde para justificarse o contraatacar

5 La posibilidad de aprendizaje se cierra

Un equipo con alta defensividad aprende poco y se desgasta mucho. La conversación deja de ser un espacio de crecimiento y se convierte en un 

campo de batalla de egos.

 Pregunta guía: ¿Qué señales muestran que una conversación ya se ha vuelto defensiva?



La comunicación horizontal
La comunicación del equipo no debe limitarse a lo vertical —órdenes del directivo 

hacia abajo—. También necesita una dimensión horizontal, donde los miembros 

intercambian información, dudas, ideas y apoyos entre iguales.

Comunicación vertical

Del líder al equipo y viceversa. Necesaria, pero insuficiente por sí sola.

Comunicación horizontal

Entre miembros del equipo. Mejora coordinación, participación y cohesión.

 Pregunta guía: ¿En tu equipo la información circula entre todos o pasa 

siempre por el jefe?



Qué aporta la comunicación horizontal

Red de cooperación

El equipo funciona como una red interdependiente, no como una 

estructura dependiente del líder para cada intercambio.

Mayor rapidez

Los problemas se resuelven en origen, sin necesidad de escalar 

todo hacia arriba creando cuellos de botella.

Aprendizaje compartido

El conocimiento fluye entre compañeros, enriqueciendo a todo 

el equipo de forma continua.

Mayor implicación

Las personas se sienten parte activa del proceso, no solo 

ejecutores de instrucciones.

 Pregunta guía: ¿Qué ganaría tu equipo si se hablara más entre compañeros y menos solo hacia arriba?



Objetivos claros y comunicación

Sin objetivos claros...

• Cada persona interpreta el trabajo desde su propia 

referencia

• Los mensajes se fragmentan y contradicen

• La coordinación se vuelve costosa y llena de fricciones

• Los esfuerzos se dispersan en direcciones distintas

Con objetivos bien comunicados...

• Los mensajes tienen un marco de referencia compartido

• Las prioridades quedan alineadas

• El equipo puede coordinarse con mayor autonomía

• La energía colectiva va en la misma dirección

Los mensajes solo funcionan bien cuando el propósito compartido está bien definido.

 Pregunta guía: ¿Hay objetivos que en tu equipo se suponen claros pero no lo están tanto?



Normas y comunicación

La comunicación eficaz también pasa por hacer explícitas las normas y expectativas del trabajo en equipo. Cuando las reglas no se comunican bien, 

surgen problemas evitables:

Errores evitables

Personas que actúan de buena fe pero en 

direcciones distintas porque nadie aclaró 

cómo se trabaja juntos.

Conflictos por expectativas

Cada miembro asume reglas diferentes, lo 

que genera tensiones y reproches injustos.

Sensación de arbitrariedad

Sin normas claras y comunicadas, las 

decisiones del líder pueden percibirse 

como caprichosas o injustas.

 Pregunta guía: ¿Qué norma poco clara genera hoy más fricción en tu equipo?



Liderazgo compartido y 
comunicación
Un liderazgo maduro no monopoliza la palabra ni el saber. Cuando el líder comparte la 

voz y da espacio a quienes más saben de un tema concreto, la comunicación gana en 

calidad y en legitimidad.

Distribuye voz

Quien tiene el conocimiento más 

relevante para una situación, toma la 

palabra con plena legitimidad.

Enriquece el mensaje

La diversidad de perspectivas produce 

información más completa y 

decisiones más robustas.

Genera compromiso

Quien participa en la conversación se compromete más con el resultado.

 Pregunta guía: ¿Tu equipo da voz a los expertos reales o solo al que tiene 

más rango?



Las reuniones como espacio de comunicación

1

Objetivo claro

Toda reunión eficaz empieza por enunciar qué se espera lograr al 

terminar.

2

Normas explícitas

Tiempos respetados, participación equilibrada, foco en el tema.

3

Participación abierta

Espacio real para que todos puedan contribuir, no solo los más 

activos.

4

Cierre con acuerdos

Conclusiones claras, responsables definidos y próximos pasos 

acordados.

La calidad de las reuniones dice mucho sobre la calidad comunicativa del equipo.

 Pregunta guía: ¿Tus reuniones generan claridad o solo ocupan tiempo?



Señales de mala comunicación 
en reuniones

Objetivo difuso

Nadie tiene muy claro para qué se ha convocado la reunión.

Tiempos mal gestionados

Se alarga sin control y se termina sin haber decidido nada concreto.

Intervención desigual

Siempre hablan los mismos; el resto asiste como espectador.

Ausencia de acuerdos

Sin compromisos claros al final, cada persona sale con una lectura diferente.

 Pregunta guía: ¿Cuál es el síntoma más frecuente de mala comunicación 

en tus reuniones?



La inteligencia emocional mejora la comunicación

Las organizaciones de alto rendimiento valoran la expresión adecuada de sentimientos, la flexibilidad, la colaboración, la información compartida y 

la retroalimentación continua. Todo eso impacta de lleno en la comunicación del equipo.

«Cuando gestionamos nuestras emociones, gestionamos también nuestra capacidad de influir en los demás.» — Daniel Goleman

Comunicar bien no es solo una técnica verbal. Es también una competencia emocional: saber cuándo hablar, cómo hacerlo y con qué tono en cada 

contexto.

 Pregunta guía: ¿Qué emoción mal gestionada complica más la comunicación en tu equipo?



Empatía y conciencia social

Empatía

Capacidad de comprender lo que siente y necesita la otra persona, 

incluso cuando no lo expresa directamente.

Permite comunicar con más tacto, en el momento oportuno y con el 

mensaje preciso.

Conciencia social

Capacidad de leer el clima emocional del equipo: tensiones, 

entusiasmos, bloqueos, necesidades no verbalizadas.

Permite adaptar el estilo de comunicación a la situación real, no a la 

situación ideal.

No se comunica igual en cualquier momento ni con cualquier clima emocional. La sensibilidad al contexto marca la diferencia.

 Pregunta guía: ¿Sueles adaptar tu forma de comunicar al estado emocional del equipo?



Autocontrol y comunicación
El autocontrol emocional es clave en la comunicación de liderazgo porque permite 

sostener conversaciones difíciles sin caer en impulsividad, agresividad o bloqueo.

Bajo presión

Sin autocontrol, el líder transmite ansiedad, agresividad o incoherencia. El equipo 

lo percibe y se desestabiliza.

Con regulación emocional

El líder comunica con serenidad incluso en situaciones críticas, generando 

seguridad y confianza.

Recuerda: la forma en que se dice algo puede ser tan importante como el contenido. 

El tono, la calma y el respeto forman parte del mensaje.

 Pregunta guía: ¿Qué ocurre con tu comunicación cuando estás bajo 

presión?



COMUNICACIÓN ASERTIVA

Qué es la comunicación asertiva
La asertividad es una forma de expresar sentimientos, ideas y opiniones de manera 

directa, firme y honesta, sin dejar de respetar los derechos y opiniones del 

interlocutor. Evita dos extremos muy dañinos:

Pasividad

Silencia necesidades y permite 

vulneraciones para evitar conflicto.

Agresividad

Impone, descalifica y genera más 

tensión que solución.

Asertividad

Expresa con claridad y firmeza, respetando a la otra persona.

 Pregunta guía: ¿Tu estilo habitual tiende más a lo pasivo, a lo agresivo o a 

lo asertivo?



Pasividad, agresividad y asertividad

La asertividad no es una posición intermedia entre pasividad y agresividad. Es una competencia comunicativa distinta que requiere entrenamiento, autoconciencia y práctica 

deliberada.

 Pregunta guía: ¿Qué costo tiene en tu equipo la comunicación pasiva o agresiva?



Asertividad y rol directivo

El riesgo de no ser asertivo

Un directivo sin asertividad puede acabar actuando 

según presiones externas —críticas, chantajes, 

manipulaciones— y no según lo que conviene al equipo 

y a la organización.

Lo que aporta la asertividad

• Sostener decisiones difíciles con respeto y firmeza

• Comunicar expectativas sin ambigüedad

• Resistir la presión grupal cuando es necesario

• Establecer límites claros sin deteriorar la relación

• Ganar credibilidad y autoridad genuina

 Pregunta guía: ¿Te comunicas desde criterio propio o desde presión externa?



Decir no también es comunicar 
bien
Una de las enseñanzas más prácticas de la asertividad es que se puede rechazar una 

petición de forma firme y amable, sin culpa innecesaria y sin agresividad.

Protege las prioridades

Un «no» bien dicho preserva el foco en lo que realmente importa para el equipo.

Establece límites sanos

Los límites claros reducen la sobrecarga y el resentimiento acumulado.

Cuida la relación

Un no respetuoso mantiene —e incluso refuerza— la confianza profesional a largo 

plazo.

 Pregunta guía: ¿Sabes decir no sin deteriorar la relación profesional?



Comunicar desacuerdos sin romper el vínculo

Un equipo sano no evita todo desacuerdo, pero necesita gestionarlo de forma que no destruya la cooperación. La comunicación asertiva hace 

posible discrepar sin humillar, sin someterse y sin escalar emocionalmente.

Separar persona e idea

«No comparto este enfoque» es muy 

distinto a «Eso está mal» o «¿Cómo 

puedes pensar así?»

Usar el lenguaje «yo»

«Yo percibo que...», «A mí me preocupa 

que...» reduce la defensividad del 

interlocutor.

Buscar comprensión mutua

El objetivo del desacuerdo no es ganar, 

sino construir una solución mejor entre 

los dos.

 Pregunta guía: ¿En tu equipo se puede discrepar sin que la relación se resienta?



La comunicación y los conflictos
Cuando la comunicación es pobre, los conflictos se alimentan de malentendidos, 

suposiciones y emociones mal expresadas. Cuando mejora la calidad de la 

conversación, aparecen más opciones para aclarar, negociar y reconducir.

Comunicación pobre → 
conflicto cronificado

• Suposiciones no verificadas

• Emociones que escalan sin control

• Posiciones que se endurecen

• Daño progresivo al vínculo

Comunicación de calidad → 
conflicto gestionable

• Clarificación de malentendidos

• Exploración de intereses reales

• Soluciones negociadas

• Relación preservada o incluso 

reforzada

 Pregunta guía: ¿Qué conflicto de tu equipo se habría reducido con mejor 

comunicación?



La comunicación crea cohesión

Cuando la comunicación permite participar, comprender y aportar, el equipo se integra mejor. Un equipo que se comunica bien suele trabajar con más sentido de 

unidad.

Comunicación abierta

Las personas comparten información, dudas y 

perspectivas.

Participación real

Cada miembro siente que su voz cuenta y su 

aportación importa.

Confianza creciente

El intercambio honesto fortalece los vínculos 

profesionales.

Mayor cohesión

El equipo se percibe como unidad, no como 

suma de individuos.

 Pregunta guía: ¿Tu comunicación actual fortalece la cohesión o la debilita?



La sinergia depende del modo 
de hablar

«El todo es mayor que la suma de sus partes.» — Aristóteles

La sinergia positiva —ese resultado colectivo que supera la simple suma de los 

individuales— no surge sola. Necesita objetivos claros, normas explícitas, liderazgo 

compartido y, sobre todo, comunicación abierta y de calidad.

Comunicación que suma

Claridad, escucha, confianza y 

retroalimentación continua generan 

sinergia positiva.

Comunicación que resta

Ambigüedad, defensividad, silencios 

y malentendidos fragmentan el 

esfuerzo colectivo.

 Pregunta guía: ¿La comunicación de tu equipo genera sinergia positiva o 

resta energía?



Errores frecuentes al comunicar en equipo

 Creer que informar es comunicar

Enviar un mensaje no garantiza comprensión ni acción.

 No verificar comprensión

Dar por entendido lo que no se ha confirmado explícitamente.

 Hablar sin escuchar

Monopolizar la voz y perder información valiosa del equipo.

 Feedback vago o acusatorio

Correcciones sin criterio concreto que no permiten mejorar.

 Ocultar problemas

Silenciar tensiones o dificultades hasta que explotan.

 Confundir firmeza con agresividad

Imponer en lugar de sostener posiciones con respeto y criterio.

Reconocer estos errores es el primer paso para cambiarlos.

 Pregunta guía: ¿Cuál de estos errores aparece más en tu entorno de trabajo?



Idea clave del bloque

La comunicación no es un complemento 
del trabajo: es parte del trabajo.
Cuando el equipo escucha, aclara, retroalimenta y expresa con asertividad, coordina mejor, decide mejor y convive mejor. Comunicar bien es una 

forma de construir rendimiento y relación al mismo tiempo.

Escucha activa

Amplía la información 

disponible y genera confianza.

Retroalimentación

Cierra el ciclo y orienta la 

mejora continua.

Asertividad

Permite expresar y recibir con 

firmeza y respeto.

Comunicación 
horizontal

Distribuye voz y fortalece la 

cohesión del equipo.

 Pregunta guía: ¿Qué cambiaría primero en tu equipo si todos mejoraran su forma de comunicar?



Antes de cerrar

«Un equipo no fracasa solo por falta de capacidad técnica, sino también por cómo se habla, cómo se escucha y cómo se responde.»

La comunicación no resuelve todo, pero sin ella casi nada se sostiene bien en el tiempo. El liderazgo de equipos exige cuidar mucho este plano, de 

forma consciente y continua.

No es un problema técnico

La mayoría de los fallos de comunicación no 

son de vocabulario: son de actitud, de 

atención y de disposición al diálogo.

Es una competencia entrenable

La comunicación se puede mejorar con 

práctica deliberada, reflexión y 

retroalimentación honesta.

El liderazgo empieza aquí

Quien mejora su forma de comunicar mejora 

su capacidad de liderar, sin excepción.

 Pregunta guía: ¿Qué costo está pagando hoy tu equipo por no comunicarse mejor?



PREGUNTA DE COMPRENSIÓN

¿Por qué escuchar y retroalimentar transforma la 
comunicación?
La comunicación unidireccional —solo transmisión de órdenes— convierte al líder en un emisor y al equipo en un receptor pasivo. La escucha activa y 

la retroalimentación transforman ese esquema en un sistema de coordinación vivo.

Comprensión compartida

Cuando se escucha y se verifica, el 

significado del mensaje se construye 

entre las dos partes, no solo en la mente 

del emisor.

Confianza mutua

El intercambio honesto y continuado 

crea un clima de seguridad donde se 

puede decir la verdad sin miedo.

Calidad de la información

El líder que escucha dispone de datos 

más completos, matizados y fiables 

para tomar mejores decisiones.

 Pregunta guía: ¿Qué pierde un equipo que solo transmite pero no escucha?



BLOQUE 7 · PRÓXIMA SESIÓN

Transición al Bloque 7: Toma de 
decisiones en equipo
Hasta aquí hemos trabajado cómo se comunica un equipo para comprenderse, coordinarse y 

sostener relaciones sanas. El siguiente paso natural es analizar qué ocurre cuando ese 

intercambio debe transformarse en elección, criterio y acción compartida.

Bloque 6

Comunicación: escucha, feedback, asertividad y cohesión.

Bloque 7

Toma de decisiones: cómo el equipo elige, valora y actúa en conjunto.

 Pregunta guía: Si el equipo ya se comunica mejor, ¿cómo puede decidir mejor en 

conjunto?

PERO ANTES DEL BLOQUE 7 , UN EXTRA



COMUNICACIÓN, DISC Y MICRO 
GESTOS
Competencias clave en comunicación y trabajo en equipo



Cuando la Comunicación Falló: Lecciones de la Historia

La historia está llena de ejemplos que nos recuerdan el poder devastador de una comunicación ineficaz. Estos dos eventos globales demuestran cómo un 

simple malentendido o el orgullo desmedido pueden tener consecuencias catastróficas.

1

La Traducción Fatal: Hiroshima (1945)

Tras la Declaración de Potsdam, los aliados exigieron la rendición total a 

Japón, el primer ministro japonés Kantaro Suzuki respondió con 

"Mokusatsu". Esta palabra ambigua podía significar "sin comentarios por 

ahora" o "rechazar con desprecio". La traducción oficial al inglés fue la 

segunda opción, interpretada como un rechazo rotundo por el presidente 

Truman.

Diez días después, la bomba atómica fue lanzada sobre Hiroshima. Una 

sola palabra, mal interpretada, selló el destino de miles de vidas y cambió 

el curso de la historia mundial.

2

La Guerra más Tonta: La Guerra del Cerdo (1859)

Entre EE.UU. y Canadá (en ese momento del Reino Unido), un granjero 

disparó a un cerdo británico en las Islas San Juan. La negativa a pagar 

una compensación llevó a una escalada diplomática, con mensajes 

nacionalistas y un exceso de orgullo.

Ambas potencias movilizaron tropas y barcos de guerra, al borde de un 

conflicto armado por un animal. Aunque no hubo disparos, esta "guerra 

tonta" demostró cómo la falta de protocolos claros y los egos mal 

gestionados pueden llevar al absurdo.

"La historia nos enseña que una palabra mal dicha, un mensaje mal enviado o un silencio mal interpretado pueden desencadenar conflictos gigantescos. En 

cambio, una comunicación clara, empática y oportuna puede salvar relaciones, empresas… e incluso naciones."



Errores Críticos en la Comunicación Empresarial

La historia empresarial está repleta de incidentes que ilustran cómo una comunicación deficiente puede desencadenar crisis significativas. Estos casos nos 

ofrecen lecciones cruciales.

El Millón que Nunca Existió: Pepsi en Filipinas (1992)

El incidente: Pepsi prometió un millón de pesos a los ganadores de su 

campaña "Número 349". Un error de impresión hizo que 400.000 botellas 

salieran con el número premiado.

La falla comunicativa: La empresa intentó gestionar la situación con 

explicaciones tardías y percibidas como arrogantes, sin prever el impacto de 

la promesa inicial y el malentendido masivo.

La repercusión: Esto derivó en disturbios, ataques a fábricas y un boicot 

masivo, demostrando cómo una promoción mal explicada puede escalar a 

una revuelta nacional.

El Email que Hundió una Marca: United Airlines (2017)

El incidente: Tras expulsar violentamente a un pasajero de un vuelo 

sobrevendido, el vídeo del suceso se viralizó globalmente.

La falla comunicativa: El CEO envió un email interno a sus empleados 

defendiendo al personal y culpando al pasajero, para luego emitir disculpas 

públicas. Esta inconsistencia se filtró y la reputación de la aerolínea se 

desplomó.

La repercusión: La contradicción en los mensajes multiplicó el daño, 

resultando en una pérdida de casi 1.000 millones de dólares en valor bursátil 

en solo dos días. No fue el vídeo, sino la comunicación contradictoria lo que 

hundió la empresa.

"En el mundo empresarial, la comunicación no es un adorno: es la base de la confianza. Una campaña mal explicada puede encender un país; un correo 

interno mal redactado puede hundir una marca. En ambos casos, el problema no fue la intención, sino la comunicación."



Cuando la Comunicación Triunfó: Ejemplos Inspiradores

Afortunadamente, la historia también nos ofrece momentos en los que el diálogo y la estrategia comunicativa permitieron superar barreras, prevenir 

conflictos y construir alianzas duraderas.

 Reagan y Gorbachov: El Diálogo que Desactivó 
la Guerra Fría (1986–1991)

En un contexto de amenaza nuclear, Ronald Reagan y Mijaíl 

Gorbachov se atrevieron a dialogar cara a cara, generando la 

confianza necesaria para el Tratado INF. Este diálogo valiente 

contribuyó al final pacífico de la Guerra Fría, demostrando que la 

comunicación directa puede desactivar conflictos gigantescos.

"Cuando la comunicación es valiente y directa, puede desactivar 

hasta una bomba atómica."

 La Creación de la Unión Europea: De Enemigos a 
Socios (1950–1993)

Tras dos guerras mundiales, Robert Schuman propuso unir las 

economías de carbón y acero de Francia y Alemania. Este mensaje 

estratégico, comunicado con inteligencia y buscando el interés 

mutuo, sentó las bases para la Comunidad Europea del Carbón y del 

Acero, el embrión de la actual Unión Europea. La comunicación 

estratégica no solo resuelve conflictos, sino que crea alianzas 

duraderas.

"La comunicación estratégica no solo resuelve conflictos: crea 

alianzas duraderas."

Estos ejemplos nos enseñan que, incluso en las circunstancias más adversas, la comunicación efectiva tiene el poder de transformar el miedo en 

confianza y la división en unidad.



Cuando la Comunicación Triunfó: Más 
Ejemplos Inspiradores
Continuamos explorando cómo la comunicación estratégica ha sido la clave del éxito en el mundo 

empresarial.

 Apple y la Simplicidad del 
Mensaje (1997 en adelante)

Cuando Steve Jobs regresó a Apple, la empresa 

estaba al borde de la quiebra. En lugar de lanzar 

nuevos productos, redefinió su comunicación. 

La campaña “Think Different” no vendía 

tecnología, sino una filosofía de rebeldía y 

cambio. Este mensaje emocional reposicionó la 

marca en la mente de los consumidores, 

convirtiendo la inspiración en ventas y fidelidad.

 Lección: La comunicación que conecta 

con valores emocionales transforma 

negocios.

 Toyota – El Arte del Aprendizaje 
Compartido (1960–actualidad)

En Toyota, la comunicación interna es la base 

de su cultura. Cualquier operario puede detener 

la línea de producción si detecta un error, sin 

pedir permiso. Este principio, conocido como 

Andon Cord, fomenta una cultura de mejora 

continua (Kaizen), donde comunicar un 

problema no se castiga, sino que se celebra. 

Así, todos hablan, escuchan y aprenden.

 Lección: La comunicación interna 

efectiva no solo transmite información: 

transmite responsabilidad.



La Esencia de la Comunicación Efectiva

"Las palabras no solo declaran guerras. También pueden construir paz y reconciliar pueblos, cambiando el Mundo.

En la empresa, igual que en la vida, comunicar bien no es hablar mucho. Es hablar claro, escuchar de verdad y 

transmitir sentido.

Porque comunicar bien no es solo hablar… es comprender lo que el otro necesita o teme escuchar.”



DISC
¿Qué es la Metodología DISC?
DISC es una herramienta poderosa para comprender los diferentes estilos de 

comportamiento y mejorar la comunicación interpersonal en el entorno profesional.



DISC: Un Lenguaje Universal para la Comunicación

DISC es un instrumento aceptado universalmente y altamente valido para medir tendencias de comportamiento. DISC provee un lenguaje común 

para hablar sobre el comportamiento humano y abre una puerta para una comunicación efectiva.

¿Qué es DISC?

El Modelo DISC es una de las formas más 

utilizadas, reconocidas y efectivas en el 

mundo para determinar con exactitud el 

estilo conductual de las personas. Es un 

método de conocimiento y clasificación de 

la conducta laboral de los individuos y de 

su relación con los roles que desempeñan.

Su Utilidad en la Comunicación

Nos explica las preferencias que las 

personas tienen para comunicarse, tomar 

decisiones, gestionar, liderar, abordar 

desafíos y, en general, aquellas 

"habilidades blandas" que generan 

resultados laborales exitosos.

Técnica Conductual

El DISC puede ser entendido también como 

un lenguaje universal, neutral y silencioso 

que provee una visión del estilo de 

comportamiento observable de una 

persona evaluando la combinación única 

de 4 factores claves. Es un excelente 

método para profundizar en el 

autoconocimiento.



Los 4 Estilos DISC y Su Impacto en la Comunicación

Para una mayor sintonía con los demás, el DISC plantea que un comunicador(a) efectivo(a) debe primero reconocer su propio estilo de comportamiento y luego identificar el estilo de 

los demás, para diseñar estrategias de adaptación que generen mayor sintonía.

Dominante (D)

Una comunicación directa, rápida y centrada en la 

efectividad y los resultados. Son personas de ritmo 

rápido, muy enérgicas, valientes, aventureras, 

competitivas y tremendamente emprendedoras. Tienen 

una alta capacidad de trabajo.

Influyente (I)

Una comunicación entusiasta y ágil, centrada en la 

experiencia positiva y la interacción social. Se 

caracterizan por ser personas de ritmo rápido, muy 

dinámicas, entusiastas, sociables, inspiradores, de 

mente abierta, optimistas y extremadamente 

persuasivos. Tienen una alta capacidad de 

comunicación e influencia.

Estable (S)

Una comunicación cercana y amistosa, centrada en el 

resguardo de la estabilidad y las rutinas de trabajo. 

Buenos jugadores de equipo que siempre están 

dispuestos a ayudar en pro de conseguir los objetivos. 

Siempre apuesta por relaciones a largo plazo.

Cumplidor (C)

Una comunicación formal y basadas en datos, con alto 

foco en la calidad, la información y el cumplimiento de 

las normas establecidas. Trabajos donde se requiera un 

alto nivel de análisis (controles, finanzas, logística…). 

Departamento donde la calidad de los trabajos y los 

estándares sean importantes.

Dato importante: En un reciente muestreo en  Latinoamericana el Estilo D+ está presente en un 16% de la población, el Estilo I+ en un 35%, el Estilo S+ en un 32% y el Estilo 

C+ en un 17%, 



Aplicaciones Prácticas de DISC en el Trabajo

El DISC no es solo teoría, es una herramienta práctica que transforma la forma en que nos comunicamos y colaboramos en el entorno laboral.

Beneficios Clave

• Mejor comunicación: La metodología Disc es una herramienta que nos muestra de 

manera simple como lograr esa comunicación eficaz. Si tu no adaptas TU mensaje 

y te comunicas de la misma manera con todos, seguirás perdiendo oportunidades 

de construir relaciones saludables y comunicaciones eficientes

• Gestión de equipos: Facilita la comunicación y colaboración dentro de los equipos, 

promoviendo un ambiente de trabajo más armonioso y productivo

• Resolución de conflictos: Estables y buenos escuchadores harán de mediadores 

entre los diferentes integrantes del equipo para suavizar las consecuencias de los 

conflictos. Intervienen con eficacia en disputas entre colaboradores o 

departamentos

• Productividad: Los empleados se sienten más satisfechos, ya que sus funciones 

están relacionadas con las actividades que realizan con mayor facilidad

Cómo Adaptarte a Cada Estilo

Es relevante tener en cuenta que cada estilo DISC se comunica de manera diferente y 

tiene diferentes necesidades y preferencias. Si quieres comunicarte efectivamente con 

alguien, es esencial que entiendas su estilo DISC y adaptes tu estilo de comunicación 

para conectarte mejor con ellos.

Estrategias de adaptación:

1. Observa las señales del estilo de tu interlocutor

2. Ajusta tu velocidad de comunicación

3. Adapta tu nivel de detalle

4. Modifica tu enfoque (tareas vs. personas)

5. Respeta sus preferencias de interacción

DISC es un lenguaje que se puede aprender para mejorar la comunicación y las 

relaciones y tiene como objetivo construir relaciones Ganar-Ganar

Recuerda: Es importante destacar que ningún estilo de comportamiento es mejor o peor que los demás, ya que cada uno tiene sus fortalezas y debilidades. Además, los diferentes 

estilos de comportamiento no son excluyentes entre sí, sino que se complementan.



Cómo Comunicarse con Cada Estilo DISC

Adaptar tu estilo de comunicación a las preferencias de cada perfil DISC es clave para fomentar la colaboración, reducir malentendidos y maximizar 

la efectividad en tus interacciones diarias.

Dominante (D)

Sé directo y ve al grano, enfócate en los resultados y objetivos. 

Ofrece opciones y soluciones, no te pierdas en detalles irrelevantes.

Influyente (I)

Muestra entusiasmo, reconoce sus ideas y permite la interacción 

social. Mantén un tono positivo y enfócate en el panorama general y 

las posibilidades.

Estable (S)

Sé paciente y amable, demuestra aprecio y apoyo. Proporciona 

instrucciones claras y graduales. Enfócate en el trabajo en equipo y 

la armonía.

Cumplidor (C)

Sé preciso y lógico, apoya tus argumentos con datos y hechos. 

Permíteles tiempo para analizar la información y evita la 

ambigüedad.



Los Ojos Hablan
Comunicación No Verbal: 
El Lenguaje de la Mirada
Los ojos son una de las herramientas más poderosas de la comunicación no verbal, 

transmitiendo información constante sobre nuestros pensamientos y emociones.



Los Movimientos Oculares y Su Significado

Cuando la gente está procesando mensajes complicados aparta la mirada y mueve los ojos en distintas direcciones, buscando datos, asociando recuerdos, imágenes, 

sensaciones, sonidos… Estos movimientos de los ojos nos dan mucha información sobre los sistemas de representación de las personas. Son los llamados accesos 

oculares, estudiados por la Programación Neurolingüística (PNL).

Mirada Hacia Arriba

Si los ojos miran hacia arriba, la persona está 

procesando información visual, es decir, 

imágenes. Esta zona ocular es utilizada para 

recordar e inventar.

• Visual Recordado: Mirada arriba y a la 

izquierda. Está accediendo a imágenes 

recordadas.

• Visual Creado: Mirada arriba y a la derecha. 

Está procesando una imagen visual nueva, 

es decir, lo que cuenta  lo está creando o 

inventando.

Mirada Lateral

Los movimientos de los ojos hacia la izquierda 

son el indicador más claro de que está activado 

un proceso creativo. Hacia la derecha nos habla 

de un proceso de memoria. Y en ambos casos 

alude a experiencias relacionadas con el sonido.

• Auditivo Recordado: Mirada hacia el rabillo 

del ojo y a la izquierda.

• Auditivo creado: Mirada hacia el rabillo del 

ojo y a la derecha.

Mirada Hacia Abajo

Una persona que mira hacia abajo está 

demostrando timidez o sumisión y, al mismo 

tiempo que se puede encontrar incomoda. Este 

tipo de mirada también puede significar tristeza 

o pena.

• Kinestésico: Mirada hacia abajo y a la 

derecha. Se está conectando con 

sensaciones.

• Diálogo Interno: Mirada hacia abajo y a la 

izquierda.

Importante: Son movimientos casi idénticos en todas las personas; y decimos "casi" porque en algunas personas zurdas el movimiento ocular está cruzado. 

Lo importante es observarlo y crear el patrón de movimiento ocular con cada persona en concreto.



El Poder del Contacto Visual en la Comunicación

El contacto visual es una de las herramientas más potentes de la comunicación no verbal, y el punto de partida de la escucha activa. Funciona como un interruptor: enciende y 

apaga nuestra conexión con los demás, y nos hace parecer accesibles.

Funciones del Contacto Visual

• Retroalimentación: La mirada retroalimenta la comunicación. Si nuestro 

interlocutor nos mira mientras hablamos, lo podemos interpretar como un signo 

de interés o atención.

• Regulación: El contacto visual es un eficaz regulador de la comunicación y, en 

ocasiones, es la comunicación misma.

• Conexión emocional: Tendemos a mirar más a las personas que nos gustan, 

aunque, en algunos casos miramos mucho a aquellos que no nos gustan

• Transmisión de estados: La mirada está íntimamente relacionada con nuestro 

estado de ánimo, pues los ojos como parte del lenguaje facial expresan lo que 

generalmente callamos.

Indicadores Importantes

Confianza y honestidad:

El tiempo durante el cual dos personas se miran a los ojos cuando conversan es 

función de sus sentimientos y actitudes. Así, cuando alguien es deshonesto o trata de 

ocultar algo, su mirada se enfrenta a la nuestra durante menos de la tercera parte del 

tiempo de la conversación.

Señales emocionales:

• Ante una señal de interés nuestras pupilas se dilatan- midriasis- y, así, 

consiguen delatarnos.

• La timidez, falta de confianza o de habilidades sociales para decir lo que se 

desea puede ser expresado de modo que se rehuya la mirada hacia el receptor.

• La seguridad en uno mismo se transmite a través de una mirada firme y estable.

Equilibrio necesario:

Es necesario mirar a los ojos, pero lo suficiente como para no intimidar al otro.

Así, mirar a los ojos durante una conversación favorece la escucha activa, aumenta la confianza y, también, tiene asociados otros beneficios interpersonales.



Lenguaje Corporal
Características de la Comunicación No Verbal
La comunicación no verbal representa la mayor parte de nuestros mensajes, transmitiendo información constante a través de gestos, posturas y 

expresiones.



Fundamentos de la Comunicación No Verbal

La comunicación no verbal es una manera de comunicación basada en los gestos, las posturas, los movimientos del cuerpo y del rostro para trasmitir información. A 

diferencia de lo que pasa con el lenguaje verbal, el no verbal, aparece y se realiza de manera inconsciente, sin que prácticamente nos demos cuenta de él, pero siendo 

el responsable del 93% de lo que trasmitimos.

Impacto Cuantitativo

Solo el 7 por ciento de la información se atribuye 

a las palabras, mientras que el 38 por ciento se 

atribuye a la voz (entonación, proyección, 

resonancia, tono, etcétera) y el 55 por ciento al 

lenguaje corporal (gestos, posturas, movimiento 

de los ojos, respiración, etcétera).

Naturaleza Inconsciente

El lenguaje de los ojos es básicamente 

inconsciente. Casi ninguno de nosotros 

mantenemos constantemente el control sobre la 

forma de mirar. Mucho menos podemos dirigir el 

rango de apertura de nuestras pupilas, o el grado 

de humedad del ojo. En esos pequeños detalles 

hay mucha información sobre lo que realmente 

pasa por nuestra cabeza.

Universalidad

A diferencia de algunas formas de comunicación 

no verbal, las expresiones faciales de las 

emociones son universales. Las expresiones 

faciales de felicidad, tristeza, ira, sorpresa, miedo 

y asco son las mismas en todas las culturas.

Clave importante: Verbalmente podemos camuflar una emoción. Sin embargo, corporalmente es mucho más difícil no expresar lo que sentimos.



Tipos de Gestos y Su Significado

Los gestos forman parte de nuestra vida cotidiana. Saludamos, señalamos, hacemos señas y utilizamos las manos cuando discutimos o hablamos animadamente, expresándonos 

con gestos a menudo de forma inconsciente.

Emblemas
Son comportamientos no vocales que pueden ser traducidos directamente a palabras, tienen un significado específico. Algunos ejemplos de emblemas son agitar la 

mano en señal de saludo, el acto de indicar, el "corte de mangas" etc. La traducción de un emblema es conocida por todos los miembros de determinado grupo social.

Ilustradores
Los gestos ilustradores (acompañan el discurso verbal y preceden en milésimas de segundo a las palabras) tienen una estrecha vinculación con la credibilidad. Se 

usan para reforzar o enfatizar lo que una persona está diciendo y ofrecer información sobre las emociones y actitudes.

Reguladores
Son aquellos movimientos que tienen por objeto regular la sincronización de las intervenciones a lo largo del diálogo, esto es, controlar la interacción en la que se 

produce la comunicación verbal. Los reguladores mantienen el flujo de la conversación.

Manifestadores de Afecto
Manifestadores de afecto (con los que transmitimos nuestros sentimientos). Aunque la principal vía de expresión de los estados de ánimo es la gestualidad facial, 

también hay gestos corporales que realizan una función en este sentido.

Adaptadores
Los adaptadores son comportamientos no verbales que satisfacen alguna necesidad física. Incluyen acciones como rascarse o ajustar lentes incómodos, o 

representan una necesidad psicológica, como morderse las uñas cuando hay nervios. Aunque normalmente son subconscientes, es más probable que los 

adaptadores estén restringidos en lugares públicos.



La Postura Corporal y Sus Mensajes

Las posiciones de la postura corporal sirven para comunicar distintos rasgos como las actitudes y las emociones. Existe una relación lineal entre postura y actitud hacia el 

receptor.

Características de la Postura

La postura es una señal en gran parte involuntaria que puede participar en el proceso 

de comunicación. Se entiende por postura la disposición del cuerpo, o sus partes, en 

relación con un sistema de referencias determinado.

Factores que influyen:

• La postura varía con el estado emotivo especialmente a través de la dimensión 

relajamiento-tensión.

• La postura es menos controlable que el rostro o el tono de voz, por lo que puede 

revelar a los demás la actitud de los sujetos, así como la confianza o la imagen 

que tienen de si mismos.

Interpretación de Posturas

Posturas abiertas vs. cerradas:

Alguien sentado en una posición cerrada puede tener los brazos cruzados o las 

piernas cruzadas, por ejemplo; mientras que en una postura abierta, las manos están 

separadas en los brazos de la silla. La postura abierta comunica franqueza o interés, 

así como buena disposición para escuchar, en cambio la postura cerrada puede 

implicar incomodidad o desinterés.

Posturas espejo:

Son posturas entre dos compañeros que coinciden, como si uno fuera un reflejo del 

espejo del otro. Este reflejo indica interés y aprobación entre las personas.

Expresión de confianza:

La postura corporal expresa básicamente el grado de interés y apertura hacia los 

demás, reflejados en la exposición y orientación del torso.

Recuerda: La postura puede reflejar emociones, actitudes e intenciones. Es una ventana directa a nuestro estado interno.



Expresiones Faciales: La Ventana del Alma

Las expresiones faciales son uno de los comportamientos no verbales más investigados y con mayor relevancia psicológica. El rostro humano es capaz de 

expresar innumerables emociones sin decir una palabra.

Emociones Básicas

Las expresiones faciales comunican seis emociones universales: felicidad, 

tristeza, ira, sorpresa, miedo y asco. Estas expresiones son reconocidas de la 

misma manera en todas las culturas del mundo.

Microexpresiones

Mientras hablamos la otra persona hace microexpresiones involuntarias en su 

rostro que de alguna forma guían nuestro discurso. Así, pueden poner 

expresión de sorpresa, incredulidad o negación.

Sonrisa Genuina

El músculo orbicular se encuentra alrededor del ojo y es clave para identificar 

si una sonrisa es auténtica. Una sonrisa real involucra tanto los músculos de 

la boca como los de los ojos.

Información Constante

La forma de mirar transporta una gran cantidad de información de lo que 

pensamos, queremos o sentimos y que, sin embargo, no se verbaliza. El rostro 

comunica continuamente nuestro estado interno.

Aplicación práctica: Nuestros gestos no son solo comunicativos, son la forma en la que estamos programados y el cuerpo expresa lo que ocurre en la mente. 

Nuestro cerebro hace entrar en juego una serie de componentes fisiológicos, cognitivos y del comportamiento expresivo de la cara y del cuerpo. Todos ellos 

hacen que expresemos una postura corporal u otra, dependiendo de nuestra emoción.



Aplicaciones Prácticas de la Comunicación No Verbal

La influencia de la conducta no verbal en la interacción humana es indiscutible. El dominio del lenguaje corporal resulta de especial utilidad en algunas funciones de la socialización.

Funciones Clave

Estas son solo algunas:

• Comunicar nuestra identidad

• Informar sobre nuestra capacidad de relacionarnos

• Lograr precisión y entendimiento

• Gestionar la interacción

• Transmitir emociones y sentimientos

• Influir en los demás y en nosotros mismos

• Producir engaño

Coherencia vital:

Cuando hay coordinación entre el lenguaje corporal y la comunicación verbal y ambas 

van de la mano, el receptor se cree mucho más al emisor, confía en él y lo que cuenta le 

parece mucho más fiable.

Áreas de Aplicación

El dominio de las técnicas de comportamiento no verbal tiene aplicación en todas las 

áreas del conocimiento, y en cualquier ámbito de la vida privada y profesional. De ahí el 

creciente interés que suscita el correcto manejo del lenguaje corporal.

Contextos específicos:

• Entrevistas de trabajo: Proyectar confianza y profesionalismo

• Presentaciones públicas: Mantener la atención y credibilidad

• Negociaciones: Leer las intenciones reales del otro

• Liderazgo: Inspirar confianza y autoridad

• Ventas: Conectar con los clientes

• Relaciones interpersonales: Mejorar la conexión emocional

Recuerda siempre: La conducta no verbal funciona como las cookies en internet: sin darnos cuenta, nuestro cuerpo transmite constantemente información sensible sobre 

nuestras intenciones, sentimientos, conocimiento o personalidad. Incluso cuando estamos quietos o en silencio, los gestos, las posturas, las expresiones faciales y la 

apariencia hablan por nosotros, y pueden resultar muy elocuentes.

Meta final: Desarrollar la conciencia sobre nuestro lenguaje corporal nos permite comunicarnos de manera más efectiva, auténtica y profesional, mejorando significativamente 

nuestras relaciones laborales y personales.



Microgestos: Las Señales Silenciosas del Cuerpo
Los microgestos son movimientos corporales involuntarios y fugaces que revelan pensamientos y emociones subyacentes. A menudo pasan desapercibidos, pero pueden 

ofrecer una valiosa información sobre el estado real de una persona.

• Frotarse las manos: Expresión de anticipación, emoción o planificación. Puede 

indicar que la persona está pensando en algo con entusiasmo o preparándose 

para una acción.

• Cúpula con los dedos (Steepling): Un gesto de confianza, autoridad y 

contemplación. Sugiere que la persona está segura de sus ideas o está inmersa 

en un pensamiento profundo.

• Tocarse la nariz: Puede indicar duda, sospecha, incomodidad o incluso que la 

persona está mintiendo si se combina con otras señales. Es un gesto de auto-

apaciguamiento.

• Cubrirse la boca: Señal de que se está reteniendo información, de 

incertidumbre o de sorpresa. A menudo se hace de forma inconsciente para 

evitar decir algo.

• Golpear los dedos: Impaciencia, aburrimiento o nerviosismo. La persona puede 

sentirse frustrada por la lentitud de algo o estar ansiosa por una situación.

• Juguetear con objetos: Ansiedad, estrés o aburrimiento. Manejar un bolígrafo, 

papel o cualquier objeto pequeño ayuda a liberar tensión o a ocupar la mente.

• Rascarse el cuello: Incertidumbre, duda, o incomodidad. Puede ser un indicio de 

que la persona no está segura de lo que dice o escucha.

• Tirarse del cuello de la camisa: Sensación de calor, incomodidad, estrés o 

incluso un intento de ocultar una mentira. Es una respuesta fisiológica al 

nerviosismo.

• Golpear o mover el pie: Impaciencia, nerviosismo o un alto nivel de energía 

reprimida. Sugiere un deseo de moverse o de que la situación avance.

• Comprimirse o morderse los labios: Ansiedad, estrés, o una señal de que la 

persona está conteniendo emociones o evitando hablar de algo.

Prestar atención a estos pequeños detalles puede mejorar nuestra capacidad para comprender a los demás y ajustar nuestra propia comunicación.



Más Microgestos: Señales Que Revelan Secretos

Continuamos explorando las sutiles señales que nuestro cuerpo emite inconscientemente, brindándonos una ventana a los pensamientos y emociones no 

verbalizados de los demás.

• Inclinación de cabeza (hacia un lado): Puede indicar interés genuino y 

atención. Si la inclinación es sutil, la persona está realmente absorta en lo 

que dices.

• Palmas de las manos hacia arriba: Gesto universal de honestidad y 

apertura. Si alguien te muestra las palmas, suele indicar que no tiene nada 

que ocultar.

• Ajustarse la corbata o la ropa: Nerviosismo, incomodidad, o una necesidad 

de sentirse más presentable. Es un gesto de auto-consuelo.

• Parpadeo excesivo: Estrés, ansiedad, o que la persona está bajo presión 

cognitiva. También puede indicar un intento de procesar información difícil.

• Frotarse la barbilla o la mandíbula: Gesto de toma de decisiones o 

evaluación. La persona está pensando críticamente o considerando 

opciones.

• Cruzarse de brazos (sin rigidez): Si no es rígido, puede indicar una actitud 

protectora o de auto-consuelo, no necesariamente de rechazo. La persona 

se siente más segura así.

• Entrecerrar los ojos: Duda, desconfianza, o un intento de enfocar la 

atención en algo que le resulta confuso o sospechoso.

• Contacto con el pelo (tocarlo, enrollarlo): Coqueteo, inseguridad, o un 

intento de liberar tensión. Es más común en mujeres, pero puede ocurrir en 

ambos géneros.

• Acariciarse el cuello o la nuca: Alivio de estrés o ansiedad. Es una zona 

vulnerable y el contacto puede ser un acto de auto-apaciguamiento.

• Mirada esquiva (evitar contacto visual): Vergüenza, incomodidad, o que la 

persona no está siendo completamente sincera. En algunas culturas, 

también puede ser señal de respeto.

La capacidad de identificar y comprender estos microgestos enriquece nuestra percepción de la comunicación y nos ayuda a responder de manera más adecuada en 

cualquier interacción.

Y tras convertiros en expertos oradores y comunicadores, ahora si, vayamos al modulo 7



La comunicación en el equipo
BLOQUE 6 · DIRECCIÓN DE EQUIPOS DE TRABAJO

La comunicación es uno de los pilares del trabajo en equipo porque conecta objetivos, 

roles, decisiones, emociones y coordinación. Cuando funciona bien, el equipo 

entiende mejor qué debe hacer y cómo hacerlo. Cuando funciona mal, aparecen 

errores, malentendidos, silencios y pérdida de confianza.

 Pregunta guía: ¿La comunicación en tu equipo aclara el trabajo o lo 

complica?
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