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David Lewis

!

Autor del libro The secret
lanhguage of success.

Los nervios épticos
contienen dieciocho veces
mds neuronas que los
nervios auditivos, sugiriendo
que por los ojos nos entran
dieciocho veces mas
informacién.

William james

l

Padre de la psicologia
moderna.

I

La accién parece venir
después del sentimiento,
pero ambos ocurren
juntos. Regulando la
accién, elemento que
puede estar mas debajo de
nuestro control, podemos
indirectamente regular el
sentimiento.

¢Coémo se aplica?

v

Asumiendo las
acciones de una
persona segura de si
mismas y entonces los
sentimientos se
transmitiran.

l

Veneficio

i

¢De qué acciones estamos hablando?

v

Se mostrara confianza a
través de nuestras acciones,
nos trataran con mas respeto

y reafirmard nuestra
autoestima, produciendo un
circulo virtuoso.

Aguellas que desde los
primeros momentos de
nuestra interaccion estan
telegrafiando docenas de
mensajes a través de nuestra
presencia fisica, ademanes,
gestos, contacto visual y
conducta tactil.




Presencia fisica

i

Que reflejamos de La buena presencia fisica depende Jane Wilger
manera incorrecta. basicamente de dos factores: forma de
caminar y postura.

l ' ‘

- Presidenta del despacho “Wilger
Prisa, angustia, preocupacion y Mensaje de oro Image Development”.
desesperacion.
Lentitud, pereza, falta de l v

energia, placidez y Tu y yo somos importantes

. He encontrado que la gente no confiara
despreocupacién

en ti si no puede verte las manos

cuando hablas... asi que afuérate de
tenerla siempre visibles, estando

Con el simple acto de parado o sentado.
caminar estamos

v

comunicando un gran
numero de mensajes.

l

Clave

l

Estard en la naturalidad y
soltura con la que nos
desenvolvemos frente a

los demas.




Deben corresponder a la
magnitud y accion de la
palabra oral de manera
natural, administrados

con la justa medida.

‘

Pro

l

Levantarle el pulgar a
alguien para demostrarle
que estuvo bien.

Contra

v

Ademanes

Son la palabra en
movimiento.

Nos pueden traicionar y
hasta contradecirnos en
el momento de una
alocucién médica

Ejemplo

l

Llevar la mano a la boca mientras hablamos,
la audiencia sentird que no decimos la verdad.
Si se toca la nariz demostrara que realmente
no esta muy seguro de lo que esta ablando.

Si se masajean las sienes revelaran el estrés
gue estdn sintiendo.




Cara

A

Puede controlar,
complementar y sustituir
las palabras.

l

Gestos

Credibilidad

Sonrisa

A

Contacto visual

No hacerlo Establecerlo con la persona que

La seguridad

Nuestras manos con
ademanes, nuestra cara, a
través de los gestos puede

decir sin hablar muchas
cosas.

Favorecedor, poderoso,
balsamico y recompensador.

La sonrisa espontanea y
natural que gana adeptos

provocara
confianza.

interactuamos equivale a tener un sdlido
puente de comunicacién entre dos lugares

distantes.

Produce una sensacién de

desconfianza, inseguridad,

disgusto por el otro y hasta
falsedad.




Tipos

4

Conducta tactil profesional.
El sastre o el instructor de golf.
Conducta tactil sexual

Conducta tactil

Es el uso del sentido del tacto como medio
de comunicacién. Es la permisibilidad de
tocar y ser tocado dentro de las reglas de

etiqueta cultural propias.

v \

Forma moderna de
dar un saludo.

4

a)
b)
Que se debe de
evitar )
d)

Conservar la mano limpia y libre de sudor
Extender ampliamente la mano derecha con el
pulgar hacia arriba y el resto de los dedos
juntos.

Deslizar la mano dentro de la del otro hasta que
se produzca el contacto directo.

Apretar firmemente, pero sin lastimar
sacudiendo la mano del otro no mas de un par
de veces.

y

Pescado muerto: De manera debil y aguada que trnasmite falta de
entusiasmo y energia.

Truena huesos: que se puede traducir como un ibtento de
intimidacion, como compensacién a algun comlejo de inferioridad.
Princesa: ofreciendo solamente la punta de los dedos.

Sandwich: Tomar y sostener durante un tiempo con las manos, la
mano del otro puede tomarse como compasivo, condescendiente
o sobreprotector, por lo que no es aconsejable en el mundo de los
negocios.

Bomba de agua: no suelta la mano del otro y la sacude muchas
veces. Puede mal interpretarse como falsa.




