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Resumen

Cuando un orador habla en publico, la expresién que muestra mientras pronuncia el discurso determina la eficacia de
la comunicacion y puede ser muy influyente en entornos organizativos. Sin embargo, al hablar en publico, la audiencia
normalmente puede observar al orador antes de que comience la presentacién. Por lo tanto, el publico podria hipoté-
ticamente formarse una impresidn basada en las expresiones de los oradores incluso antes de realizar la presentacion.
En este marco, el objetivo de esta investigacion es analizar la influencia de las expresiones de los oradores antes de
pronunciar un discurso y durante la presentacién. Los presentadores eran un hombre y una mujer de pelo castafio y
ojos oscuros y un hombre y una mujer de pelo rubio y ojos azules para estudiar el efecto de la apariencia y el género.
Un total de 200 participantes vieron las imagenes de los oradores con cinco expresiones diferentes antes de empezar
el discurso. A continuacién, vieron videos con los mismos oradores y expresiones similares mientras pronunciaban el
discurso. Los resultados muestran que la expresion mas agradable y positiva es la felicidad, seguida de la confianza, la
indiferencia, la timidez y el enfado cuando los participantes observaron a los oradores antes de la presentacién. Sin
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embargo, la confianza se considerd la expresién mas agradable, creible y comprensible, seguida de la felicidad, la ira,
la timidez y la indiferencia mientras se pronunciaba el discurso. Las oradoras fueron percibidas como las presentadoras
mas agradables en ambos casos, y los oradores de pelo castafio/ojos oscuros fueron considerados los mas agradables,
creibles y comprensibles. Las expresiones fueron percibidas como mas intensas antes del discurso que durante el mismo.
Esta linea de investigacion ayuda a comprender la influencia de estos dos momentos cruciales en las presentaciones. Los
resultados pueden trasladarse a la practica en el campo de la formacion de oradores.

Palabras clave

Expresiones; Agrado; Credibilidad; Valencia emocional; Comprensidn; Apariencia; Género; Presentaciones orales; Ora-
dores; Discursos; Comunicacion.

Abstract

When a speaker engages in public speaking, the expression shown while delivering the speech determines the effec-
tiveness of the communication and can be very influential in organizational settings. However, in public speaking, the
audience can often see the speaker before the presentation begins. Therefore, the public could hypothetically gain an
impression on the basis of the speakers’ expressions even before performing the presentation. With this idea in mind,
the goal of this research is to analyze the influence of speakers’ expressions before delivering a speech and during the
presentation. The study included two brown-haired/dark-eyed male and female and two blonde-haired/blue-eyed male
and female presenters to investigate the effect of appearance and gender. A total of 200 participants looked at the
speakers’ pictures with five different expressions before delivering the speech. They then watched videos with the same
speakers and similar expressions while delivering the speech. The results showed that happiness was the most pleasant
and positive expression, followed by confidence, indifference, shyness, and anger, when the participants watched the
speakers before the presentation. However, confidence was considered the most pleasant, credible, and comprehensi-
ble expression, followed by happiness, anger, shyness, and indifference, while giving the speech. In both cases, female
presenters were perceived as the most pleasant, and brown-haired/dark-eyed speakers were considered the most plea-
sant, credible, and comprehensible. The speakers’ expressions were perceived as more intense before the speech than
during the discourse. This line of research helps understand the influence of these two crucial moments in presenta-
tions, and the results may be transferred into practice for public speaking training.
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Speakers; Discourses; Communication.

Financiacion

Esta investigaciéon ha sido financiada por Barcelona School of Management.

1. Introduccion

La relevancia de la oratoria en el ambito profesional, social y personal es incuestionable (Bailey, 2019). La expresion del
orador puede tener efectos en algunos de los resultados comunicativos mas relevantes, como la valencia, la simpatia, el
agrado, la credibilidad y la comprensién del discurso (Brownlow, 1992). En particular, la expresién del orador puede ser
de gran relevancia en la manera de actuar de un lider en entornos organizativos (Bakker-Pieper; De-Vries, 2013; Sagie,
2009). Ademas, la investigacidn sobre como se percibe el género y la apariencia fisica al hablar en publico revela mucha
informacién relacionada con la teoria de los prejuicios y estereotipos, a la vez que proporciona pruebas sobre las que
desarrollar mecanismos para contrarrestar y abordar estos resultados discriminatorios en muchas situaciones diferentes
(Cassidy et al., 2019; Ritchie; Palermo; Rhodes, 2017). La expresion comunicada al hablar en publico —informada por
una amplia gama de gestos, lenguaje corporal y habilidades orales, junto con la apariencia fisica y el género del orador—
esta crucialmente entrelazada con importantes resultados de comunicacion, gestion y liderazgo (Men; Yue; Liu, 2020).

Los estudios sobre la oratoria suelen centrarse en los rasgos verbales y las expresiones faciales durante la fase de pre-
sentacion (Brownlow, 1992; Rodero, 2022; Tcherkassof et al., 2007). Sin embargo, el comportamiento fisico antes de
pronunciar el discurso, es decir, mientras se espera para realizarlo, mientras se es presentado y particularmente en los
segundos previos a empezar a hablar, también puede ser relevante. Bodie (2010) descubrié que la ansiedad cuando se
habla en publico estd causada en gran medida por una representacion previa del acto de presentacién y de cémo serd
percibido, lo que puede llevar a la expresidon de emocio-

nes como la ira, relacionada con el miedo y la amenaza, La ansiedad cuando se habla en publico

o a la timidez como grado de extraversion. La anticipa- esta causada en gran medida por una re-

cion del acto de hablar en.Publlco es, por tanto, un.a presentacic')n previa del acto de presenta-
causa para tener una expresion de enfado, que potencia cién v de coémo el orador serd percibido
el procesamiento de la ira e inhibe el procesamiento de v P

expresiones felices y neutras (Wieser et al., 2010).
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El comportamiento no verbal antes de pronunciar un discurso puede ser un campo de estudio fértil, especialmente
porque la mayoria de las investigaciones sobre las expresiones se han centrado en los rasgos verbales y las expresiones
faciales durante la fase de presentacion (Brownlow, 1992; Rodero et al., 2022; Tcherkassof et al., 2007). Ademas, no
hay muchas investigaciones que se centren en cémo los gestos de las manos y el movimiento del cuerpo aumentan
la confianza y contrarrestan la timidez y la ira antes y durante la pronunciacién del discurso (Hancock et al., 2010; Pe-
reira-dos-Santos et al., 2020). Los estudios previos se han centrado especialmente en la percepcidon experimental de
elementos especificos contenidos en los programas de entrenamiento para hablar en publico —contacto visual, sonrisa,
gestos especificos de las manos sincronizadas con la intensidad vocal (Bull; Connelly, 1985; Hancock et al., 2010), entre
otros, desde disciplinas como la educacién o los negocios. Sin embargo, Bakker-Pieper y De-Vries (2013) han demostra-
do cémo los estilos de comunicacion expresivos pueden ser los impulsores de la percepcion del liderazgo por encima de
los rasgos de personalidad. Asi, las expresiones al hablar en publico pueden considerarse como categorias emocionales
globales que son cruciales para la interaccidn social y abarcan una amplia gama de comportamientos no verbales espon-
taneos (Bailey, 2019; Calvo; Lundqvist, 2008; Eisenbarth; Alpers, 2011).

Este estudio se centra en las expresiones de los oradores antes del inicio de la fase de presentacién y durante la fase
de pronunciacion del discurso (Hoemann et al., 2019; Strangert; Gustafson, 2008; Wichmann, 2000). Nuestra principal
pregunta de investigacion es: ¢Como influyen la expresion, el aspecto fisico y el género del orador antes y durante la
intervencion en publico en el agrado, la valencia emocional, la credibilidad y la comprensién? Para responder a esta pre-
gunta, examinamos cinco expresiones de gran relevancia para la eficacia de la comunicacion en un contexto de oratoria
—felicidad, confianza, indiferencia, timidez y enfado— realizadas por oradores masculinos y femeninos de pelo castafio y
0jos oscuros, y por oradores masculinos y femeninos de pelo rubio y ojos azules.

Los resultados pueden contribuir a comprender como estos dos momentos de las presentaciones —estatico (previo) o di-
namico (durante el discurso)— repercuten en la primera impresion del orador antes del discurso o en una interpretacion
mas consciente basada en la comprensién del orador durante la pronunciacion del discurso. Esta linea de investigacion
puede fomentar otros estudios sobre estos dos mecanismos y los resultados pueden trasladarse facilmente a la practica
para la formacion en oratoria y la comunicacion de liderazgo en entornos organizativos.

1.1. Expresiones del orador

Una expresion es la apariencia fisica de los estados emocionales que experimentan los individuos en situaciones socia-
les en diferentes niveles: cognitivo, fisioldgico, afectivo y conductual. Mas concretamente, las expresiones del orador
pueden definirse de forma mas exhaustiva como una expresion emocional coherente e inequivoca (Dael; Mortillaro;
Scherer, 2012), expresiones faciales estaticas (Barrett et al., 2019; Ekman et al., 2002), expresiones faciales dinamicas
(Ambadar et al., 2005), la mirada (Sander et al., 2007), la expresion vocal (Juslin; Laukka, 2003; Scherer, 1986) y la
prosodia (Cordaro et al., 2016), todas ellas percibidas de forma diferente por los oyentes. Una multitud de factores —
contextuales, profesionales y personales— pueden hacer que el orador muestre diferentes expresiones mientras espera
para comenzar el discurso o durante el mismo. La ansiedad a hablar en publico y su estado contrario, la confianza, se han
estudiado intensamente en muchos contextos diferentes, pero, como se vera a continuacion, ninguna investigacion se
ha centrado en como este fendmeno puede hacer que el orador muestre diferentes expresiones que reflejen la suma de
factores situacionales, emociones e incluso rasgos de personalidad, y que puedan utilizarse para construir el liderazgo
mediante efectos comunicativos de gran relevancia.

Asi pues, las expresiones situacionales se utilizan con fines sociales y comunicativos y suelen percibirse como positivas
0 negativas con diferentes grados de intensidad. Por ejemplo, existen prototipos faciales y corporales determinados
por las expresiones del interlocutor que se perciben como alegres (sonrisa, elevacion de las mejillas, percepcion del
tamafio de los ojos y estrechamiento de la abertura ocular), enfadados (labios apretados, cejas fruncidas, ojos abiertos),
sorprendidos (cejas levantadas, parpado superior levantado, labios separados, mandibula caida) o asustados (cejas le-
vantadas y juntas, parpado superior levantado, parpado inferior tenso, labios separados y estirados) (Barrett et al., 2019;
Glazer, 2017).

En un experimento sobre cdmo se perciben algunas expresiones emocionales, Keltner et al. (2019) asociaron la con-
fianza con la autenticidad de la expresion, especialmente referida a la sonrisa, la ira con la percepciéon de dominio, la
verglienza con la percepciéon de cardcter sobresaliente, la angustia con la simpatia y el miedo con la amenaza. Keltner
et al. (2019) también mostraron que las expresiones emocionales pueden reconocerse con unos pocos sonidos vocales.
Y Juslin y Laukka (2003) encontraron que los participantes podian categorizar de forma consistente (en un 70%) cinco
expresiones principales con solo escuchar la voz (felicidad, ira, tristeza, ternura, miedo). Guyer et al. (2021) han de-
mostrado que el tono vocal puede influir en las actitudes y la persuasion, especialmente como indicador de confianza.
La confianza y las expresiones de felicidad aumentarian

la credibilidad y el agrado (Kréger et al., 2010; Glazer, La confianza al hablar en publico suele
2017; Maclntyre; Thivierge, 1995). En cambio, una sé- estar asociada a una actuacion profesio-
lida corriente de investigacion se ha centrado en cémo nal en cuanto al uso de la voz, los gestos

la personalidad y los factores sociales y culturales pue-

i > ¥ 'e de las manos y el movimiento del cuerpo
den provocar ansiedad al hablar en publico y dificultan |a
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comunicacion (Horwitz, 2001). Es importante destacar Los roles de género se perpetian por
que la introversion puede provocar miedo y ansiedad al la percepcion social estereotipada de

hablar en publico, por lo que se asocia a una sensacion | . q
negativa en los oyentes y a poca simpatia y a baja credi- que las mujeres son Menos capaces de

bilidad, lo que a su vez retroalimenta el miedo, la ansie- desempefiar funciones de liderazgo y
dad y la ira de los oradores en forma de espiral. La timi- por ser evaluadas menos positivamente
dez puede ser un rasgo de personalidad, pero también que los hombres

un estado situacional, por lo que puede estar asociada a

situaciones que requieren una actuacién social, lo que conduce a la ansiedad, o al miedo o fobia a hablar (Hancock et al.,
2010). Ademas, las investigaciones demuestran que las personas timidas puntian mas alto en los elementos negativos a
la hora de hablar en publico, como la rigidez, la tensidn en manos y brazos o la postura corporal inadecuada (mantener
la cabeza y los hombros bajos o la falta de expresividad) (Pereira-dos-Santos et al., 2020).

En el otro extremo del espectro, la expresidon de confianza puede dar resultados positivos (como una presentacion
interesante y bien organizada) al hablar en publico (McNatt, 2019) y esta estrechamente relacionada con la expresién
de felicidad —la mirada y la sonrisa tipicas de la interaccién (Beukeboom, 2009). La confianza al hablar en publico suele
estar asociada a una actuacién profesional en cuanto al uso de la voz, los gestos de las manos y el movimiento del cuerpo
(McNatt, 2019) y se opone fuertemente a la ansiedad que podria llevar a la expresion de la ira o a las expresiones de
la timidez. El estudio de Dimberg y Thunberg (2007) calificé los rostros felices como agradables y los rostros enfadados
como desagradables, especialmente aquellos participantes que puntuaban alto en ansiedad al hablar. Por tanto, se es-
pera que las expresiones de confianza y felicidad se evalUen positivamente a diferencia de las expresiones de enfado y
timidez (Barrett et al., 2019; Wichmann, 2000; Wieser et al., 2010).

Podemos suponer entonces que una mejor evaluacién de la confianza y la felicidad podria aplicarse a ambas fases de la
actuacion en publico, antes y durante el discurso. En consecuencia, nuestras primeras hipotesis son las siguientes:

H1.1. La felicidad y la confianza serdn las expresiones con una percepcion mas agradable, mayor valencia positiva
y menor valencia negativa que otras expresiones antes de pronunciar el discurso.

H1.2. Lafelicidad y la confianza serdn las expresiones con una percepcidon mas agradable, mayor valencia positiva,
menor valencia negativa, mayor credibilidad del orador y mayor comprension del discurso del orador, que otras
expresiones durante la pronunciacion del discurso.

En lo que respecta a las diferencias en la percepcidn de las expresiones del orador antes y durante la emision del discur-
so, la escasez de investigaciones y conocimientos dificulta un razonamiento exhaustivo para plantear hipdtesis bien fun-
damentadas. Sin embargo, es razonable esperar que la percepcion del comportamiento exclusivamente fisico antes del
discurso (esperandolo) por parte de los oyentes presente diferencias con el comportamiento fisico y vocal mas dinamico
mientras se pronuncia el discurso. Las expresiones de los oradores se inferirdn antes de la pronunciacién del discurso con
mas elementos estaticos que durante la pronunciacion del mismo, ya que el orador estd esperando para comenzar a ha-
blar (Ekman et al., 2002; Tcherkassof et al., 2007). Al igual que en una imagen estatica, los individuos disponen de menos
rasgos no verbales para inferir una expresion cuando miran fijamente la figura del orador que espera, por lo que pode-
mos deducir que la percepcién podria ser mas facil y menos ambigua, sin la interaccion de otras variables, especialmente
el inicio y el contenido del discurso. En otras palabras, la redundancia y la coherencia del mensaje se conseguirian mas
facilmente con una imagen estatica y sin comportamiento vocal que con un mensaje dindmico con comportamiento
fisico y vocal. Sin embargo, de nuevo, estamos comparando aqui dos resultados sustancialmente diferentes: una imagen
sensorial simple e intemporal frente a un mensaje dinamico encapsulado. Como no hay ninguna investigacidn previa que
sefiale claramente cdmo se percibirdn mas intensamente estas expresiones, planteamos esta pregunta de investigacion:

P1. ¢Cuales seran las diferencias de percepcion antes y durante la emisién del discurso?

1.2. Género del hablante

Las diferencias de género en la comunicacidn se deben a veces a los roles sociales asignados histéricamente a hombres
y mujeres (Lakoff, 1973). Estos roles estan fuertemente determinados por una jerarquia social en la que dominan los
hombres. Las teorias de los roles sociales han descrito y teorizado exhaustivamente sobre las cualidades y los comporta-
mientos que son normativos para hombres y mujeres y que actuan como reforzadores de la jerarquia social que situa a
los hombres en una posicion dominante (Glick et al., 2004; Sidanius; Pratto, 1999). Segun la “Teoria de la congruencia de
roles de los prejuicios hacia las mujeres lideres” (Eagly; Karau, 2002), los roles de género se perpetian por la percepcién
social estereotipada de que las mujeres son menos capaces de desempeifiar funciones de liderazgo (como ser la lider o
la presentadora principal en un contexto de oratoria) y por ser evaluadas menos positivamente que los hombres cuando
lo hacen. Este mecanismo discriminatorio define a las mujeres como personas que prestan atencién y a los hombres
como personas que llaman la atencidn, por lo que los hombres pueden ser percibidos como mas dignos de confianza,
inteligentes y creibles que las mujeres (Kenton, 1989). En general, la investigacién ha encontrado un eventual sesgo de
género para gustar mas a las mujeres que a los hombres y para considerar a las mujeres como menos poderosas que los
hombres, independientemente, en cierta medida, de los gestos y las posturas corporales (Bailey et al., 2020).
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Los estudios de género han profundizado en la complejidad de la discriminacion de género, ya que el patriarcado tam-
bién se apoya en el llamado sexismo benévolo o el efecto de “las mujeres son maravillosas” (Eagly; Mladinic, 1994), que
predispone a que los oyentes les guste mas la mujer estereotipada que el hombre estereotipado (Bailey et al., 2020;
Glick et al., 2004). Siguiendo este razonamiento, el publico puede mostrar mds condescendencia cuando un hombre en
lugar de una mujer muestra ira y cuando una mujer en lugar de un hombre muestra timidez. Sin embargo, el efecto de
compensacion (techo) implica que la ira en los hombres se consideraria demasiado exagerada y se evaluaria negativa-
mente, y que la timidez no seria aceptable para los hombres. Ademas, Hack (2014) encontré un sesgo en el caso de las
mujeres sonrientes que fueron calificadas como oradoras calidas y mds competentes, mientras que no hubo diferencias
entre los hombres sonrientes y los no sonrientes.

En resumen, existen pruebas de un sesgo de género aplicado a la oratoria (Bailey et al., 2020; Hack, 2014; Jokisch et al.,
2018). Por lo tanto, podemos esperar diferencias moderadas que favorezcan a los hombres sobre las mujeres en ambas
situaciones, antes y durante la presentacion del discurso (Leaper; Robnett, 2011).

H2.1. Los oradores masculinos en diferentes expresiones seran percibidos como mas agradables y positivos que
sus homdlogos femeninos antes de pronunciar el discurso.

H2.2. Los oradores masculinos en diferentes expresiones seran percibidos como mas agradables, positivos, crei-
bles y mas comprensibles que sus homdlogos femeninos durante la pronunciacion del discurso.

1.3. Aspecto fisico del orador

La percepcion de las expresiones de los oradores también puede verse moderada por la apariencia fisica. La apariencia
personal se percibe y elabora a través de la formacion de impresiones, como la madurez y la credibilidad de los rostros
(Brownlow, 1992) o los rasgos de personalidad duraderos (Petrican et al., 2014) y el liderazgo asociado a la apariencia
facial (Antonakis; Eubanks, 2017). La primera impresion de la apariencia fisica es un tipo de juicio que se realiza de for-
ma rapida, no consciente, espontanea, con un minimo de informacidn y sin entrenamiento, basado en patrones faciales
generales (Ritchie et al., 2017; Zebrowitz, 2017). La apariencia se ha planteado tradicionalmente como un mecanismo
discriminatorio determinado principalmente por el sexo, la clase y la apariencia racial. En este sentido, el patriarcado se
asocia a la posicién dominante del patrén masculino WASHP (blanco, anglosajén, heterosexual y protestante). El tradi-
cional trabajo de Berne (1959) establecié cémo diferentes folclores del mundo han asociado la pureza, la hermosura, el
deber y la belleza con el pelo rubio y los ojos azules en contraposicidn a la tez oscura. El fundamento es el siguiente: el
mecanismo de la primera impresidon se basa en una inferencia rapida con pocos recursos atencionales y cognitivos, que
es utilizada por los profesionales de la comunicaciony, en particular en el dmbito de la publicidad, para comunicar eficaz-
mente con pocos recursos estructurales del mensaje y pocos recursos mentales de la audiencia. El uso de estereotipos
y comportamientos prejuiciosos basados en normas, patrones y rutinas tradicionales generales sigue esta ldgica. Asi, el
patron masculino y femenino de pelo rubio/ojos azules seria un estandar universal de belleza y cultural coincidente con
los rasgos mas comunes occidentales, blancos y anglosajones. Desde un enfoque evolutivo de la teoria del liderazgo,
este patron se ha establecido histéricamente a partir de la asociacidn del concepto cultural de atractivo con el liderazgo
(Van-Vugt; Grabo, 2015). Sin embargo, dado que no existen investigaciones concluyentes que analicen las diferencias de
percepcion de la apariencia del cabello y los ojos en la oratoria, planteamos nuestra segunda pregunta de investigacion:

P2. i Cudl sera la influencia de la apariencia fisica (presentadores masculinos y femeninos de pelo rubio/ojos azu-
les y oradores de pelo castafio/ojos oscuros) antes y durante la pronunciacién del discurso?

2. Método
2.1. Diseio

El disefio fue un experimento intra-sujetos de cinco (expresiones) por dos (apariencia fisica) por dos (género). Los par-
ticipantes respondieron a una encuesta online en la que valoraron 20 imagenes (antes de la presentacién) y un total de
20 videos (durante el discurso). El orden de presentacion fue aleatorio y se combinaron todas las expresiones de todos
los oradores.

2.2. Estimulos

Se contrataron y seleccionaron actores y actrices profesionales para representar el género y el aspecto fisico de la pobla-
cién. Para elegir a los locutores, realizamos una prueba previa para medir la valoracidon de doce locutores diferentes en
funcion de su aspecto: se pusieron a prueba las imagenes de tres locutores femeninos y masculinos de pelo rubio y ojos
azules (seis en total) y de tres locutores femeninos y masculinos de pelo oscuro y ojos marrones (seis en total). Se buscé a
personas de aspecto medio agradable, ni extraordinariamente guapas, ni muy mal valoradas fisicamente. Las doce fotos
se disefiaron con la misma posicion en un primer plano medio. Se pidié a una muestra de 60 estudiantes que clasificaran
en una escala de 7 puntos lo agradable que les parecia cada persona. Sélo una foto de cada categoria superd la puntuacion
media, por lo que para el experimento final se selecciona-

ron las fotos mejor valoradas de cada categoria. A estos Se seleccionaron cuatro actores y actri-

hablantes s'elecaor'\ados se Ies' pidié que posaran para las ces profesionales para representar el gé-
fotos y realizaran cinco expresiones diferentes de hablan-

tes en breves presentaciones de video. nero y el aspecto fisico de la poblacion
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Confianza Indiferencia Enfado Timidez Felicidad

Figura 1. Expresiones de los oradores

Para la primera parte del estudio, tomamos veinte fotos de los cuatro oradores en las cinco expresiones diferentes. El
lugar elegido fue un platé profesional de television y fotografia para garantizar la maxima calidad. Las condiciones eran
estables, con la misma iluminacién y un croma de color azul. El orden de las diferentes expresiones y de los hablantes
fue aleatorio. La figura 1 es un ejemplo que muestra todas las expresiones y presentadores.

Diferentes gestos, muestras corporales y faciales sirvieron para representar cada expresion. Como se muestra en la
Figura 1, el hablante (A) expresa confianza. Tiene los brazos abiertos y las palmas de las manos hacia arriba, establece
contacto visual y sonrie. El hablante (B) manifiesta indiferencia al posar con los brazos abiertos en la espalda y la mirada
perdida en el aire. El orador (C) posa con ira, sus brazos estan cruzados, su cuerpo parece tenso y recto y tiene una cara
de enfado con mirada amenazante. El orador (D) expresa timidez. Lleva las manos al frente, la postura del cuerpo esta
encogida y su cabeza y mirada apuntan al suelo. El hablante (E) exterioriza felicidad. Sus brazos estan en una posicion
relajada a lo largo de su cuerpo. Su cuerpo también parece relajado, esta sonriendo y estableciendo contacto visual.
La forma de expresar cada emocidn a través del lenguaje corporal se mantuvo constante en los hablantes, para ello les
mostramos un modelo que debian seguir.

Para la segunda parte del estudio, se grabo un total de veinte videos con los mismos cinco oradores pronunciando el
mismo mensaje breve y neutro sobre el Amazonas (5 segundos). Cada video tenia la misma duracion y fue grabado por
cada orador representando las mismas cinco expresiones (alegria, confianza, indiferencia, timidez y enfado). Se pidié a
los oradores que las realizaran siguiendo un modelo. El set de rodaje fue el mismo que el de las imagenes, con iguales
condiciones de iluminacién, y con un croma azul. Todos los oradores utilizaron el mismo micréfono profesional de sola-
pa. En ambos casos, imagenes y videos, todos los ponentes iban vestidos con camisas y pantalones de colores similares
(blanco y gris). No hubo diferencias significativas segun la ropa, F (3, 107) =,924, p =,339.

Las sefiales vocales se controlaron y midieron con el software Praat (Boersma; Weenink, 2021) para que se mantuvieran
constantes entre los hablantes. Realizamos un analisis acustico para cada expresion y hablante analizando los promedios
y las variaciones de tono e intensidad o rango. Se realizé una ANOVA para asegurar que no habia diferencias significativas
en el rendimiento vocal de cada expresidn entre los hablantes. No hubo diferencias significativas en la variacién del tono
vocal entre los hablantes en ninguna de las expresiones: felicidad, F (4, 16) =,919, p <,439; confianza, F (4, 16) =,698,
p < ,491; indiferencia, F (4, 16) =,357, p <,611; timidez,
F (4, 16) =,083, p <801, y enfado, F (4, 16) = 618, p Antes de pronunciar el discurso, la felici-
<,514. Ademas, no hubo diferencias significativas en la . .

o . . . . dad y la confianza se percibieron como
variacion de la intensidad en ninguna de las expresiones:

felicidad, F (4, 16) = 1,385, p <,360; confianza, F (4, 16) mas agradables, positivas y menos nega-
=,036, p < ,866; indiferencia, F (4, 16) = 6,40, p < ,127; tivas que la timidez, la indiferencia y la
timidez, F (4, 16) = 2,00, p < ,293, y enfado, F (4, 16) = ira

2,390, p <,262. La tabla 1 muestra los valores de tono e

intensidad.
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Tabla 1. Analisis acustico de las voces

Expresiones de los Orador Tono medio Variacién del Intensifiad Va.riaciérl dela
oradores tono media intensidad
Mujer ojos y pelo oscuros 192 Hz 172 Hz 73dB 42 dB
Mujer ojos azules y rubia 178 Hz 172 Hz 65 dB 37dB
Felicidad Hombre ojos y pelo oscuros 186 Hz 168 Hz 71dB 37dB
Hombre ojos azules y rubio 167 Hz 151 Hz 73dB 36 dB
Media 180 Hz 165 Hz 70dB 38dB
Mujer ojos y pelo oscuros 166 Hz 115Hz 65 dB 41 dB
Mujer ojos azules y rubia 149 Hz 144 Hz 59dB 29dB
Confianza Hombre ojos y pelo oscuros 134 Hz 106 Hz 59dB 38dB
Hombre ojos azules y rubio 127 Hz 108 Hz 65 dB 55dB
Media 144 Hz 118 Hz 62 dB 40 dB
Mujer ojos y pelo oscuros 142 Hz 99 Hz 142 dB 24 dB
Mujer ojos azules y rubia 153 Hz 106 Hz 153dB 36 dB
Indiferencia Hombre ojos y pelo oscuros 99 Hz 50 Hz 99dB 30dB
Hombre ojos azules y rubio 111Hz 77 Hz 111dB 34dB
Media 126 Hz 83 Hz 126 dB 31dB
Mujer ojos y pelo oscuros 144 Hz 85 Hz 62 dB 37dB
Mujer ojos azules y rubia 157 Hz 111 Hz 60 dB 33dB
Timidez Hombre ojos y pelo oscuros 122 Hz 73 Hz 60 dB 35dB
Hombre ojos azules y rubio 163 Hz 110 Hz 68 dB 35dB
Media 146 Hz 94 Hz 62 dB 35dB
Mujer ojos y pelo oscuros 142 Hz 99 Hz 63 dB 27 dB
Mujer ojos azules y rubia 169 Hz 125Hz 66 dB 33dB
Enfado Hombre ojos y pelo oscuros 160 Hz 82 Hz 66 dB 29dB
Hombre ojos azules y rubio 123 Hz 88 Hz 66 dB 51dB
Media 148 Hz 98 Hz 65 dB 35dB

Con las fotos y los videos de los actores, realizamos una prueba para asegurarnos de que las expresiones representadas
eran las mismas que un grupo de informantes podia reconocer. Una muestra de 25 personas evalué cada imagen y video
con escalas semanticas en las que debian elegir la expresién concreta que percibian. En cada evaluacién, hubo al menos
un 90% de acuerdo con la expresién propuesta. Por lo tanto, podemos concluir que las imagenes y los videos utilizados
para el experimento mostraban correctamente las cinco expresiones y que no hubo diferencias significativas entre los
actores/actrices que realizaban la misma expresion.

2.3. Participantes

Una vez creado el estimulo, una muestra formada por 200 participantes (N = 200, 119 eran mujeres y 81 hombres, con
edades comprendidas entre los 19 y los 43 afios) respondid a una encuesta online. La encuesta se envid de forma alea-
toria a los participantes a través de las redes sociales. Todos los participantes firmaron el consentimiento informado.

2.4. Variables dependientes
2.4.1. Agrado

El agrado estaba compuesto por los siguientes cinco items: agradable, persuasivo, atractivo, natural y amistoso, y se mi-
dié en una escala de 5 puntos. Se realizd un analisis factorial para los items de la escala inicial (atractivo, claro, agradable,
persuasivo, creible, dindmico, natural). Todos los items se evaluaron en el factor adecuado (,6 o superior). El valor de
Kaiser-Meyer-Olkin fue de ,96, superando el valor recomendado de ,6, y la prueba de esfericidad de Bartlett alcanzé la
significacion estadistica, apoyando la factorabilidad de la matriz de correlacion. El analisis factorial dio como resultado
el factor estable “agrado”. Cinco items (simpatia, persuasion, atractivo, naturalidad y amabilidad) tuvieron cargas en
el primer factor superiores a ,85. Asi, el primer factor se denomind escala de agrado y estuvo formado por el nivel de
agrado, persuasion, atractivo, naturalidad y amabilidad

del hablante, donde el valor 1 representaba el nivel mas La confianza fue la expresion mejor va-

bajo y el 5 el mas alto. El coeficiente Alfa de Cronbach lorada, seguida de la felicidad, la ira, la
para esta escala fue de ,94; por tanto, tuvo un coeficien- timidez y la indiferencia durante el dis-
te alto en las pruebas de fiabilidad. curso
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2.4.2. Valencia

La valencia se refiere a las emociones positivas o negativas provocadas en el oyente y se midié utilizando el Self-Assess-
ment Manikin (SAM). EI SAM es un cuestionario orientado a la imagen desarrollado para medir una respuesta emocional
(Bradley; Lang, 1994). Lo adaptamos a dos escalas de 5 puntos, una para la emocion positiva y otra para la negativa, con
el valor 1 representando una emocidn menos positiva/negativa y 5 la mas positiva/negativa.

2.4.3. Credibilidad

La credibilidad se refiere a la caracteristica de ser digno de confianza. En la comunicacién oral, conseguir la confianza de
la audiencia es clave para que los oyentes crean las palabras del orador. Utilizamos la escala de credibilidad de McCros-
key y Teven (1999). Esta escala se compone de tres dimensiones principales de credibilidad: competencia, fiabilidad y
buena voluntad. La competencia se refiere a la experiencia, los conocimientos y la capacidad de liderazgo, mientras que
la fiabilidad se refiere al caracter y la buena voluntad en la intencidén hacia el oyente del mensaje. Las tres dimensiones
se midieron en una escala de 5 puntos, donde 1 representaba el valor minimo y 5 el maximo. El coeficiente Alfa de Cron-
bach fue de ,91, con un alto coeficiente en las pruebas de fiabilidad.

2.4.4. Comprension

Esta variable se refiere a la capacidad de comprender completamente y estar familiarizado con una situacion, hechos,
etc. Para comprobar la comprensién de la audiencia, en este estudio se introdujo una pregunta explicita sobre la com-
prensién de los hablantes al ser expuestos a los estimulos, que iba de 1 a 5, representando el valor 1 una mala compren-
sion y el 5 la comprension total.

Las variables dependientes agrado y valencia positiva/negativa se aplicaron al primer experimento, las imagenes antes
de pronunciar el discurso. Para el segundo experimento, los videos durante la pronunciacién del discurso, afiadimos la
credibilidad y la comprension, ya que estas variables son dificiles de evaluar en imagenes estaticas, especialmente la
comprension.

3. Resultados
3.1. Primera parte del estudio

Para comprobar H1.1. y H2.1. y responder a P2., se realizd una MANOVA factorial de cinco (expresion) por dos (aparien-
cia fisica) por dos (género: masculino vs. femenino) sobre las dos variables dependientes: agrado y valencia emocional.

En cuanto a la variable agrado, las variables dependientes combinadas dieron lugar a efectos significativos para la expre-
sion, F (4, 106) = 757,74, p <,001, parcial n*=,583. La felicidad fue la expresion mas agradable, seguida de la confianza, la
timidez, la indiferencia y la ira. La prueba post-test mostro diferencias significativas entre todas las expresiones, excepto
la timidez y la ira. También hubo diferencias significativas para el género, F (1, 109) = 7,72, p = ,005, parcial n? = ,004.
Las presentadoras fueron calificadas como mas agradables que los hablantes masculinos. También hubo resultados sig-
nificativos en la interaccidn entre género y expresion, F (4, 106) = 31,21, p < ,001, parcial n? = ,054. Las mujeres fueron
percibidas como mas agradables en todas las expresiones, excepto en la de confianza, en la que los hombres puntuaron
por encima de las mujeres. Aunque los hablantes de ojos azules y pelo rubio fueron considerados mas agradables, no
hubo efectos significativos para la apariencia fisica, F (1, 109) = 1,33, p =,248, parcial n? =,001. Sin embargo, hubo efec-
tos significativos para la interaccion entre la apariencia fisica y la expresion, F (4, 106) = 12,69, p <,001, parcial n*>=,023.
En cuanto a la confianza, los hablantes de ojos azules y pelo rubio fueron percibidos como mas agradables que los de
ojos y pelo oscuros. Lo mismo ocurrid con la ira por parte de los hablantes de ojos azules y pelo rubio en comparacion
con los de ojos y pelo oscuros.

En cuanto a la variable valencia, hubo efectos principales significativos para la expresion, F (4, 106) = 1308,17, p <,001,
parcialn?=,707. En la escala positiva, la felicidad fue la expresién mas positiva, seguida de la confianza, la indiferencia, la
timidez y la ira. La prueba post-test mostré diferencias significativas entre todas las expresiones, excepto entre la timidez
y la ira. Hubo diferencias significativas para el género, F (1, 109) = 19,08, p < ,001, parcial > =,009. Las presentadoras
fueron evaluadas como mas positivas que los hablantes masculinos. Hubo resultados significativos en la interaccion
entre el género y la expresion, F (4, 106) = 22,08, p <,001, parcial n? =,039. Las mujeres fueron percibidas como mas
positivas en todas las expresiones, excepto en la de confianza, en la que los hombres puntuaron mas que las mujeres.
No hubo efectos significativos para la apariencia fisica, F (1, 109) = 1,24, p =,265, parcial n* =,001, pero hubo una inte-
raccidn apariencia por expresion, F (1, 109) = 34,80, p <,001, parcial N> =,060. Los hablantes de ojos azules y pelo rubio
se consideraron mas positivos que los de ojos y pelo oscuros en lo que respecta a la confianza y la ira.

Para la escala negativa, también hubo resultados significativos para la expresién, F (4, 106) = 1094,41, p < ,001, parcial
Mn?%=,6609. La ira fue |la expresion mas negativa, seguida de la timidez, |a indiferencia, la confianza y la felicidad. La prueba
post-test mostro diferencias significativas entre todas las

expresiones. Hubo diferencias significativas para el gé- Las mujeres fueron evaluadas como mas
nero, F (1, 109) = 8,84, p =,003, parcial n* =,004. Los ha- positivas que los hombres, tanto antes
blantes masculinos fueron evaluados como mas negati- como durante el discurso

vos que los femeninos. Hubo resultados significativos en
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lainteraccion entre el género y la expresion, F (4, 106) = 14,72, p <,001, parcial n?=,026. Los hombres fueron percibidos
como mas negativos en todas las expresiones, excepto en la de confianza, en la que las mujeres estuvieron por encima
de los hombres. No hubo efectos significativos para la apariencia, F (1, 109) = 3.12, p =,077, parcial n?> =,001, pero hubo
una interaccidn entre la apariencia y la expresion, F (1, 109) = 11,82, p <,001, parcial n?> =,021. Los hablantes de ojos y
pelo oscuro se consideraron mas negativos que los de ojos azules y pelo rubio en cuanto a la confianza. Los resultados
se muestran en la tabla 2.

Tabla 2. Agrado y valencia antes de pronunciar el discurso (imagenes)

Agrado Valencia positiva Valencia negativa
Expresiones de los oradores

Media SD Media DS Media DS
Felicidad 4,25 ,86 4,48 ,76 1,39 ,66
Confianza 4,07 ,70 4,10 ,60 1,77 ,65
Indiferencia 2,32 ,92 2,33 81 2,91 ,65
Timidez 2,54 93 1,92 ,88 3,54 1,07
Enfado 2,04 91 1,81 ,82 4,19 77

Agrado Valencia positiva Valencia negativa

Apariencia

Media SD Mean SD Mean SD
Ojos y pelo oscuro 2,95% 1,25 2,95% 1,27 2,79% 1,27
Ojos azules y pelo rubio 2,99*% 1,37 2,91* 1,47 2,73% 1,34

Agrado Valencia positiva Valencia negativa

Género

Media SD Mean SD Mean SD
Oradora 3,02 1,22 3 1,29 2,71 1,24
Orador 2,92 1,40 2,86 1,45 2,80 1,37

*Sin resultados significativos

Estos resultados confirman H1.1., pero no H2.1. Antes de pronunciar el discurso, la felicidad y la confianza fueron las
expresiones percibidas como mas agradables, positivas y menos negativas. En contra de nuestras predicciones, las ora-
doras fueron consideradas mas agradables, positivas y menos negativas que los presentadores masculinos en todas las
expresiones, excepto en la de confianza. Los hombres fueron considerados mds agradables, positivos y menos negativos
en esta expresion. En cuanto a la P2., la apariencia fisica no obtuvo resultados significativos, pero hubo una interaccion
con algunas expresiones. En cuanto al agrado y la positividad, los hablantes de ojos azules y pelo rubio fueron percibidos
como mas seguros de si mismos que sus homadlogos de ojos y pelo oscuros, que a su vez fueron percibidos como mas
enfadados. Los de ojos y pelo oscuros fueron considerados como menos confiados.

3.2. Segunda parte del estudio

Para comprobar H2.1., H2.2. y responder a P2, se realizd una MANOVA factorial de cinco (expresiones) por dos (aparien-
cia fisica) por dos (género: hombre vs. mujer) sobre las variables dependientes: agrado, valencia emocional, credibilidad
y comprension.

En cuanto a la escala de agrado, hubo efectos principales significativos para la expresién, F (4, 106) = 832,68, p < ,001,
parcial N2 =,604. La confianza fue la mas agradable, seguida de la felicidad, la ira, la timidez y la indiferencia. La prueba
post-test mostré diferencias significativas entre todas las expresiones. Hubo diferencias significativas para la apariencia
fisica, F (1, 109) = 21,35, p <,001, parcial 12 = ,010. Los hablantes de ojos y pelo oscuros fueron mejor evaluados que
los de ojos azules y pelo rubio. Hubo resultados significativos para la interaccion entre expresién y apariencia, F (1, 109)
= 40,76, p <,001, parcial n? =,070. Los hablantes de ojos oscuros fueron percibidos como mdas agradables en todas las
expresiones, excepto en la de confianza. También hubo diferencias en funcion del género, F (1, 109) = 12,84, p =,004,
parcial m?=,006. Las presentadoras fueron consideradas mas agradables que los hablantes masculinos. Por ultimo, hubo
diferencias en la interaccidn entre expresion y género, F (4, 106) = 13,50, p <,001, parcial n? = ,024. Las presentadoras
fueron mas agradables que los oradores masculinos en todas las expresiones, excepto en la de confianza.

En la escala de valencia positiva, hubo efectos principales significativos para la expresion, F (4, 106) = 832,68, p <,001, par-
cialn? =,604. La felicidad fue la expresién mas positiva, seguida de la confianza, la ira, la timidez y la indiferencia. La prueba
post-test mostro diferencias significativas entre todas las expresiones, excepto entre la timidez y la ira. También hubo di-
ferencias significativas para la apariencia fisica, F (1, 109)

= 8,58, p =,003, parcial N? = ,004. Los hablantes de ojos y Las mujeres fueron percibidas como

pelo oscuros fueron mejor evaluados que los actores de mas positivas en todas las expresiones,

ojos azules y pelo rubio. Hubo resultados significativos excepto en la de confianza, en la que los

para la interaccién entre expresion y apariencia, F (1, 109) h b t ‘s alt
= 35,94, p <,001, parcial n? =,062. Los hablantes de ojos ompbres puntuaron mas alto
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y pelo oscuros fueron percibidos como mas positivos en El estudio muestra diferencias significa-
tc?tljas las expresmngs, excepto' len la del confianza. Tam- tivas de credibilidad seg(m la apariencia
bién hubo diferencias en funcién del género, F (1, 109) L. .

= 11,06, p =,001, parcial n? = ,005. Las presentadoras se fisica, con los hablantes de pe'° Yy 0JOs
consideraron més positivas que los hablantes masculinos. oscuros valorados como mas creibles y
Por ultimo, hubo diferencias en la interaccidon entre expre- comprensibles

sién y género, F (4, 106) = 9,21, p <,001, parcial n*=,017.

Las presentadoras fueron mas positivas que los masculinos en todas las expresiones, excepto en la de indiferencia.

En la escala de valencia negativa, hubo efectos principales significativos para la expresién, F (4, 106) = 535,85, p <,001,
parcial n?=,496. La indiferencia fue la expresién mas negativa, seguida de la ira, la timidez, la confianza y la felicidad. La
prueba post-test mostrd diferencias significativas entre todas las expresiones, excepto entre la timidez y la ira. Hubo di-
ferencias significativas para la apariencia fisica, F (1, 109) = 10,48, p =,001, parcial n? =,005. Los hablantes de ojos y pelo
oscuros fueron evaluados como menos negativos que los de ojos azules y pelo rubio. Hubo resultados significativos para
la interaccidn entre expresidn y apariencia, F (1, 109) = 26,08, p <,001, parcial n? =,046. Al igual que en las demds varia-
bles, los hablantes de ojos y pelo oscuros fueron percibidos como menos negativos en todas las expresiones, excepto en
la de confianza. También hubo diferencias por género, F (1, 109) = 10,48, p = ,001, parcial n? =,005. Las presentadoras
se consideraron menos negativas que los hablantes masculinos. También hubo diferencias en la interaccidn entre expre-
sion y género, F (4, 106) = 9.92, p <,001, parcial n? =,018. Las presentadoras fueron menos negativas que los hablantes
masculinos en todas las expresiones, excepto en la de indiferencia.

En cuanto a la escala de credibilidad, las variables dependientes combinadas dieron lugar a efectos significativos para la
expresion, F (4, 106) = 635,06, p <,001, parcial n? =,538. La confianza fue la expresién mas creible, seguida de la felicidad,
laira, la timidez y la indiferencia. La prueba post-test mostro diferencias significativas entre todas las expresiones, excepto
entre la indiferencia y la timidez. Hubo diferencias significativas para la apariencia fisica, F (1, 109) = 32,15, p <,001, parcial
Mn? = ,015. Los hablantes de ojos oscuros y pelo oscuro se consideraron mas creibles que los de ojos azules y pelo rubio.
Hubo resultados significativos para la interaccidn entre expresion y apariencia, F (1, 109) = 35,35, p <,001, parcial n?=,061.
Como en los demas casos, los hablantes de ojos y pelo oscuros fueron percibidos como mas creibles en todas las expre-
siones, excepto en la de confianza. Si bien no hubo diferencias por género, F (1, 109) = 2,88, p =,090, parcial n? =,001, la
interaccidn entre expresion y género si produjo diferencias significativas, F (4, 106) = 9,68, p <,001, parcial N> =,017. Los
hablantes masculinos fueron mas creibles que los femeninos en todas las expresiones, excepto en la de timidez.

En la comprensién, los resultados fueron significativos para la expresiéon, F (4, 106) = 430,31, p <,001, parcial n? = ,441.
La confianza fue la mas comprensible, seguida de la alegria, la ira, la timidez y la indiferencia. La prueba post-test mostré
diferencias significativas entre todas las expresiones. Hubo diferencias significativas para la apariencia fisica, F (1, 109) =
22,40, p =,001, parcial n? =,010. Los hablantes de ojos oscuros y pelo se consideraron mas comprensibles que los de ojos
azules y pelo rubio. Hubo resultados significativos para la interaccidn entre expresion y apariencia, F (1, 109) = 20,49, p
<,001, parcial n?=,036. En la misma linea, los hablantes de ojos y pelo oscuros fueron percibidos como mas comprensi-
bles en todas las expresiones, excepto en la de confianza. En esta variable, no hubo diferencias para el género, F (1, 109)
=,727, p =,394, parcial n? =,000, pero si para la interaccidn entre expresion y género, F (4, 106) = 6,36, p <,001, parcial
Mn?%=,012. Los hablantes masculinos fueron mas comprensibles que los femeninos en todas las expresiones, excepto en
la de felicidad. La tabla 3 muestra los resultados.

Tabla 3. Agrado, credibilidad, valencia y comprensidn al pronunciar el discurso (videos)

Expresiones de los Agrado Valencia positiva Valencia negativa Credibilidad Comprensién
oradores Media DS Media DS Media DS Media DS Media DS
Confianza 3,88 84 3,89 97 1,59 85 3,98 ,90 4,19 93
Felicidad 3,64 91 4,25 91 1,80 ,93 3,58 1,03 3,97 97
Enfado 2,38 ,84 2,04 ,96 3,44 1,06 2,63 1,02 3,08 1,19
Timidez 1,85 75 1,89 93 3,51 1,10 1,78 83 2,24 1,07
Indiferencia 1,63 ,61 1,45 71 3,92 1,08 1,67 74 2,00 1,00
Apariencia Agrado Valencia positiva Valencia negativa Credibilidad Comprension
Media DS Media DS Media DS Media DS Media Ds

Ojos y pelo oscuro 2,75 1,20 2,76 1,39 2,78 1,32 2,83 1,29 3,20 1,32
Ojos azules y pelo rubio 2,60 1,23 2,65 1,51 2,92 1,46 2,62 1,30 3,00 1,39
i Agrado Valencia positiva Valencia negativa Credibilidad Comprension

Género Media Ds Media Ds Media Ds Media Ds Media DS
Oradora 2,73 1,21 2,76 1,44 2,78 1,39 2,76* 1,30 3,11* 1,37
Orador 2,62 1,22 2,64 1,45 2,92 1,39 2,70* 1,29 3,07* 1,35

*Sin resultados significativos
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Estos resultados confirman H2.1., pero no H2.2. Al pro- Las expresiones de los oradores se perci-
nunciar el discurso, la confianza, seguida de la felicidad, bieron mas claras e intensas en las ima-

fueron percibidas como mas agradables, positivas, menos q . | di
negativas, mas creibles y comprensibles, que laira, la timi- genes (antes de pronunciar el discurso)

dez y la indiferencia. En contra de nuestras predicciones, que en los videos (durante la pronuncia-

las oradoras fueron consideradas mas agradables, positi- cion del discurso)

vas y menos negativas que los presentadores masculinos,

aunque no hubo diferencias significativas en cuanto a credibilidad y comprensién. En la interaccion entre la expresion y
el género, las oradoras fueron mas agradables que los hombres en todas las expresiones, excepto en la confianza. Tam-
bién fueron percibidas como mds positivas y menos negativas en todas las expresiones, excepto en la de indiferencia. Sin
embargo, los hablantes masculinos fueron mas creibles que los femeninos en todas las expresiones, excepto en timidez y
felicidad, y mas comprensibles que los femeninos, excepto en felicidad. Por lo tanto, no se puede confirmar H2.2. En cuanto
a P2, los hablantes de ojos y pelo oscuros se consideraron mas agradables, positivos, menos negativos, mas creibles y mas
comprensibles que los hablantes de ojos azules y de pelo rubio. Sin embargo, en la interaccién entre las expresiones y la
apariencia, los hablantes de ojos azules y de pelo rubio lograron una mejor evaluacién en confianza.

Para responder a la P1, se compararon las medias en las variables comunes: agrado y percepcién positiva o negativa
de las distintas expresiones en las imagenes y los videos. En cuanto al agrado y la valencia positiva, los participantes
valoraron mejor las imagenes que los videos en todas las expresiones, excepto en la de enfado. En cuanto a la valencia
negativa, el resultado fue el mismo, pero la timidez y la ira se percibieron como menos negativas en el video. Por lo tanto,
las expresiones fueron percibidas como mas claras e intensas en las imagenes que en los videos. Hubo correlaciones sig-
nificativas entre las variables: entre lo agradable en laimagen y el video, correlacién de Pearson (x> =,087, Sig. (2-tailed):
,000), positiva, correlacion de Pearson (x* =,211, Sig. (2-tailed): ,000), y negativa, correlacion de Pearson (x> =,231, Sig.
(2-tailed): ,000).

4. Discusion

El objetivo de este estudio fue analizar la percepciéon de la audiencia sobre las expresiones de los oradores, el género y
la apariencia fisica antes y durante la realizacion de una presentacidn en publico. Este estudio examind los efectos de
cinco expresiones fundamentales de gran relevancia en la oratoria —felicidad, confianza, indiferencia, timidez y enfado—
sobre la percepcion de la audiencia en cuanto a agrado, valencia emocional, credibilidad y comprensién. Para ello, se
analizaron las cinco expresiones realizadas por oradores de pelo y ojos oscuros y por oradores de pelo rubio y ojos azules
gue posaban en imagenes y videos. Los resultados obtenidos pueden contribuir a comprender cémo estos dos momen-
tos de las presentaciones —estatico (previo) o dindmico (durante el discurso)— repercuten en la primera impresién del
orador antes del discurso o en una interpretacién mas consciente impulsada por la comprensién del orador durante la
pronunciacion del discurso.

En primer lugar, nuestros resultados mostraron que las expresiones tenian un efecto importante en la percepcioén de la
presentacion en un discurso en publico. Analizados individualmente, los resultados sefialaron que, antes de pronunciar
el discurso, la felicidad y la confianza se percibieron como mas agradables, positivas y menos negativas que la timidez, la
indiferenciay la ira. En el caso de los videos, la confianza fue la expresidon mas agradable, mas positiva y menos negativa,
seguida de la felicidad, la ira, la timidez y la indiferencia. Estos resultados coinciden con la literatura anterior en la que
los participantes calificaron las caras felices como agradables y las caras enfadadas como desagradables en contextos de
habla en publico, especialmente aquellos participantes que puntuaron alto en ansiedad al hablar (Dimberg; Thunberg,
2007). Por el contrario, la timidez o el enfado se asocian con lo desagradable, ya que se considera que ambos inhiben o
dificultan la actuacion al hablar en publico a niveles no verbales. La timidez puede asociarse con la ansiedad o el miedo,
especialmente en aquellas situaciones que requieren una actuacién social como las presentaciones en publico (Hancock
et al., 2010). Las diferencias entre las imagenes y los videos podrian explicarse en funcién de la influencia de las sefiales
no verbales, como la voz, los gestos con las manos y el movimiento del cuerpo al pronunciar el discurso. Se ha demostra-
do que las sefiales no verbales aumentan la confianza y contrarrestan la timidez y el enfado durante la pronunciacién del
discurso (Hancock et al., 2010; Pereira-dos-Santos et al., 2020). Ademas, el tono de la voz, como indicador de confianza,
puede influir en las expresiones (Guyer et al., 2021). De acuerdo con esta idea, una explicacién plausible de que la con-
fianza sea mas alta en los videos podria provenir de la influencia de la modalidad. El discurso dindmico, con diferentes
sefiales no verbales, especialmente la voz, mejord la percepcidon de la confianza y contrarrestd la timidez y el enfado,
como muestran nuestros resultados.

En consonancia con esta légica, los resultados de la escala de credibilidad y la prueba de comprensién durante el discur-
so mostraron que la confianza fue la expresidon mejor valorada, seguida de la felicidad, la ira, la timidez y la indiferencia.
Estos resultados se basan en que la confianza es una de las expresiones mas importantes para elevar la credibilidad en la
oratoria, y esta en linea con otros estudios en los que la confianza y la felicidad incrementaron la percepcién de credibili-
dady la evaluacion de agrado (Glazer, 2017; Kroger et al., 2010; Maclntyre; Thivierge, 1995). Por ultimo, segun la escala
de valencia, los resultados durante el discurso fueron consistentes con la primera parte del experimento mostrando la
felicidad como la expresiéon mas positiva, seguida de la confianza, la ira, la timidez y la indiferencia.
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En segundo lugar, los resultados sobre las diferencias de La informacidn estética del orador puede
género pueden considerarse un paso adelante en la teo- tener un fuerte impacto en la evaluacion

ria y la practica. En contra de nuestras predicciones, las | . ] ] del oabli
mujeres oradoras fueron evaluadas como mas positivas y 1as primeras impresiones del publico

que los hombres, tanto antes como durante el discurso.

En consonancia con los resultados anteriores sobre agrado, las mujeres fueron percibidas como mas positivas en todas
las expresiones, excepto en la de confianza, en la que los hombres puntuaron mas alto. Una interpretacién plausible de
que las mujeres puntuaran menos en confianza podria basarse en los estereotipos de género existentes o en los esque-
mas de género (Bailey et al., 2020). Los esquemas nos permiten procesar la informacion relacionada con el género mas
rapidamente y con menos esfuerzo (Chang; Bush-Hitchon, 2004). Sobre la base de las normas de género tradicionales,
los hombres se han asociado estereotipadamente con la competencia (Brann; Himes, 2010; Carli, 2001; Nelson; Signo-
rella; Botti, 2016) y la representacion (Conway; Vartanian, 2000; Johnson et al., 2008), mientras que las mujeres estan
vinculadas a la calidez (Carli, 2001) y la comunalidad (Abele; Wojciszke, 2014; Conway; Vartanian, 2000; Johnson et al.,
2008). Nuestros resultados demuestran que las mujeres fueron evaluadas mds positivamente en todas las expresiones,
excepto en la de confianza, donde obtuvieron una puntuacién mas baja. Estos resultados sugieren que la evaluacion
del hablante se basé en inferencias relacionadas con el género, en linea con estudios anteriores que han demostrado el
impacto de los estereotipos en la percepcién y evaluacion de los hablantes (Klaas; Boukes, 2020). Ademas, la escala de
credibilidad no mostré diferencias por género en cuanto a credibilidad y comprensién. Estos resultados coinciden con
investigaciones anteriores que habian demostrado que las voces masculinas no fueron mejor valoradas en eficacia o
credibilidad (Rodero et al., 2013).

En cuanto a las implicaciones de la apariencia del orador antes y durante el discurso, los resultados mostraron varias
diferencias entre las modalidades y en la interaccidn de las expresiones. En general, antes del discurso, no hubo efectos
significativos para la apariencia fisica; pero durante el discurso, los hablantes de ojos y pelo oscuros fueron, en general,
mejor evaluados que los hablantes de ojos azules y cabello rubio. En cuanto al agrado y la valencia positiva, antes del
discurso los oradores de ojos azules y pelo rubio fueron percibidos como mds agradables que los oradores de ojos y
pelo oscuros en confianza y enfado. En cambio, durante el discurso, los hablantes de ojos marrones y pelo oscuro se
consideraron mas agradables en todas las expresiones, excepto en confianza (los hablantes de ojos azules y pelo rubio
obtuvieron una puntuacién mas alta).

Una explicacién plausible de las diferencias de aspecto fisico —los hablantes de ojos azules y pelo rubio puntuaron mas
alto en las imagenes y los de ojos marrones y pelo oscuro puntuaron mas alto en los videos— podria deberse al efecto
moderador de la modalidad y su influencia en la percepcion y la creacién de impresiones. Por lo que sabemos, la per-
cepcion de la expresion del orador y del mensaje asociado en la oratoria puede estar moderada por el aspecto fisico de
los oradores. Por lo tanto, estos resultados pueden interpretarse segun la l6gica de la primera impresién de la apariencia
fisica, entendida como un tipo de juicio realizado de forma rdpida, no consciente, espontaneo y con una informacion
minima (Ritchie et al., 2017; Zebrowitz, 2017). Las imagenes estaticas de los interlocutores antes de la presentacion po-
drian haber potenciado el procesamiento emocional, mas bien superficial, de ahi que se activen estereotipos y compor-
tamientos prejuiciosos para crear esta primera impresion. Este puede ser también un mecanismo subyacente para expli-
car la asociacion entre atractivo facial y liderazgo que plantea la teoria del liderazgo evolutivo (Van-Vugt; Grabo, 2015).

Siguiendo el mismo razonamiento, el estereotipo de apariencia que tradicionalmente ha asociado la belleza y otros re-
sultados positivos con el pelo rubio y los ojos azules, se veria asi impugnado en el caso de los videos, ya que la audiencia
evaluaria a los oradores con elementos afiadidos, concretamente con sefiales dindmicas verbales y no verbales. Dispo-
ner de mas elementos estructurales mejoraria la asignacién de recursos cognitivos y daria lugar a un procesamiento mas
elaborado. En consonancia con esta teoria, nuestro estudio muestra diferencias significativas de credibilidad segun la
apariencia fisica, con los hablantes de pelo y ojos oscuros valorados como mas creibles y comprensibles.

Ademas, desde un punto de vista intercultural, basandonos en la teoria de la discriminacidn positiva, estos resultados
también pueden interpretarse como un efecto de “lo que se parece a mi es bueno”. Es decir, la audiencia puede mostrar
un sesgo positivo hacia la apariencia fisica del otro, atribuyendo asi valores mas positivos a aquellos hablantes que pare-
cen mas cercanos al patrén cultural propio. Como el estudio se realizd en un pais que cumple el patrdn cultural de ojos
marrones y pelo oscuro, nuestros resultados coinciden con el planteamiento.

Por ultimo, la comparacion de ambas modalidades, antes y durante la emisidn del discurso, demostré que los participan-
tes consideraron mas agradables y positivas las imagenes que los videos en todas las expresiones, excepto en el enfado.
Por lo tanto, las expresiones de los oradores se percibieron mas claras e intensas en las imagenes (antes de pronunciar
el discurso) que en los videos (durante la pronunciacién del discurso). Estos resultados demuestran, en primer lugar,
que la informacién estdtica del orador puede tener un fuerte impacto en la evaluacién y las primeras impresiones del
publico. En segundo lugar, que las imagenes estaticas de los oradores antes de la presentacién podrian haber reforzado
el procesamiento emocional, mas superficial, basado en reglas simples, y que suele dar lugar a una primera impresion
mas potente. En tercer lugar, estos resultados mostraron cémo la evaluacion de la audiencia comienza incluso antes
de la pronunciacién del discurso y se convierte en algo distintivo, en consonancia con Juslin y Laukka (2003), que des-
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cubrieron que los participantes podian categorizar de Los resultados mostraron que la evalua-
forma consistente (con un indice del 70%) cinco expre-

) o ) o o cion de la audiencia comienza incluso
siones principales en un discurso en publico (felicidad, L, .

ira, tristeza, ternura, miedo). En conclusién, este estudio antes de la pronunciacion del discurso y
demuestra que el comportamiento fisico antes de pro- se convierte en algo distintivo

nunciar el discurso, es decir, mientras se espera a estar

acomodado y listo, mientras se le presenta, y en particular los pocos segundos antes del inicio verbal también pueden
ser relevantes.

En general, este estudio confirma que el comportamiento no verbal antes de pronunciar el discurso puede ser un campo
de estudio fértil, ya que la mayoria de las investigaciones sobre las expresiones cuando se habla en publico se han centrado
normalmente en los rasgos verbales y las expresiones faciales durante la fase de presentacion (Brownlow, 1992; Rodero,
2022; Rodero et al., 2022). Este experimento ayuda a comprender los principios de la expresidn oral y sus efectos en la per-
cepciodn del liderazgo por parte de la audiencia antes y durante un breve discurso, lo que representa un enfoque mas amplio
del campo y la teoria de la oratoria. Los resultados pueden aplicarse facilmente a la practica en la politica o en cualquier tipo
de entorno organizativo en forma de ejercicios de formacion antes y durante la pronunciacién del discurso.

5. Limitaciones

Este estudio tiene algunas limitaciones. Una de ellas es la precisidn de las interpretaciones de las expresiones por parte
de los actores/actrices. Aunque fueron entrenados y tenian modelos para ensayar, se puede asumir cierta variabilidad
entre los actores/actrices en la interpretacidn de las expresiones. De hecho, los resultados podrian verse influidos por
el carisma personal, la expresividad y la personalidad de cada uno de ellos. Ademas, este estudio se centra en cinco
expresiones principales procedentes de la literatura existente sobre la confianza y la ansiedad al hablar en publico, pero
otras investigaciones deberian ampliar el nimero de expresiones o comportamientos no verbales antes de pronunciar
el discurso y contrastar los efectos encontrados en esta investigacion. Por Ultimo, son necesarios mds estudios que ex-
ploren este y otros elementos no verbales de forma individual: la mirada, la postura o determinados gestos especificos.
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