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Introducción La primera vez que oí hablar de 'lenguaje corporal' en un seminario en 1971, llegó a ser tan entusiasmada que yo quería aprender más. El orador nos dijo acerca de algunas de las investigaciones realizadas por el profesor Ray Birdwhistell en la Universidad de Louisville, que se había demostrado que la comunicación más humana se llevó a cabo mediante el uso de gestos, posturas, posiciones y distancias que por cualquier otro método. En ese momento yo había sido un vendedor de la comisión desde hace varios años y había sufrido muchos cursos largos, intensivos sobre técnicas de venta, pero ninguno de estos cursos había mencionado nunca nada acerca de los aspectos no verbales o implicaciones de los encuentros cara a cara. Mis propias investigaciones mostraron que la poca información útil estaba disponible en el lenguaje corporal y, a pesar de las bibliotecas y las universidades tenían antecedentes de los estudios realizados sobre ella, la mayor parte de esta información consistía en estrecha colaboración establecidos manuscritos y supuestos teóricos recopilados de forma objetiva por personas que tenían poco o ninguna experiencia práctica en el trato con otros seres humanos. Esto no quiere decir que su trabajo no era importante, simplemente que la mayoría era demasiado técnico para tener alguna aplicación práctica o uso por un profano como yo. Al escribir este libro, he resumido muchos de los estudios realizados por los científicos de la conducta más importantes y los he combinado con una investigación similar realizada por personas de otras profesiones - la sociología, la antropología, la zoología, la educación, la psiquiatría, la terapia familiar, profesional de negociación y venta. El libro también incluye muchos "cómo" características desarrolladas a partir de los innumerables rollos de cinta de vídeo y el cine hecho por mí y por otros a través de Australia y en el extranjero, además de algunas de las experiencias y los encuentros que he tenido con los miles de personas que he entrevistado, reclutado, entrenado, dirigido y vendido a lo largo de los últimos quince años. Este libro no es en absoluto la última palabra en el lenguaje corporal, ni contiene ninguna de las fórmulas mágicas prometido por algunos de los libros en las librerías. Su objetivo es hacer que el lector más consciente de sus propias señales no verbales y las señales y para demostrar cómo las personas se comunican entre sí utilizando este medio. Este libro aísla y analiza cada componente del lenguaje corporal y los gestos, aunque algunos gestos se realizan en forma aislada de los demás, tengo al mismo tiempo, trató de evitar una simplificación excesiva. La comunicación no verbal es, sin embargo, un proceso complejo que involucra personas, palabras, tono de voz y los movimientos del cuerpo. Siempre habrá los que levantan las manos horrorizados y afirman que el estudio del lenguaje corporal es otro medio por el cual el conocimiento científico puede utilizarse para explotar o dominar a los demás mediante la lectura de sus secretos y pensamientos. Este libro trata de dar al lector una mayor comprensión de la comunicación con sus semejantes, para que pueda tener una comprensión más profunda de los demás y, por lo tanto, de sí mismo. La comprensión de cómo funcionan las cosas hace que vivir con ello más fácil, mientras que la falta de comprensión y la ignorancia promover el miedo y la superstición y nos hace más crítica de los demás. Un observador de aves no estudia las aves para que pueda derribarlos y mantenerlos como trofeos. De la misma manera, la adquisición de conocimientos y habilidades en la comunicación no verbal sirve para que cada
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encuentro con otra persona una experiencia emocionante.
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Este libro fue pensado originalmente como un manual de trabajo para la gente de ventas, gerentes de ventas y ejecutivos y en los diez años que se ha tomado para la investigación y la compilación, se ha ampliado de tal manera que cualquier persona, independientemente de su vocación o posición en la vida, puede utilizarlo para obtener una mejor comprensión de los eventos más complejos de la vida - Una cara a cara encuentro con otra persona. ALLAN PEASE
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Uno



Un marco para la comprensión A medida que nos acercamos al final del siglo XX, asistimos a la emergencia de un nuevo tipo de científico social-la no verbalist. Al igual que el observador de aves se deleita en la observación de aves y su comportamiento, por lo que los placeres no verbalist en ver las señales no verbales y las señales de los seres humanos. Él los mira en las funciones sociales, en las playas, en la televisión, en la oficina o en cualquier lugar que las personas interactúan. Él es un estudiante de la conducta que quiere aprender acerca de las acciones de sus compañeros humanos, para que en última instancia, puede aprender más acerca de sí mismo y cómo puede mejorar sus relaciones con los demás. Parece casi increíble que en los millones de años o más de la evolución del hombre, los aspectos no verbales de la comunicación se han estudiado activamente en cualquier escala sólo a partir de la década de 1960 y que el público tenga conocimiento de su existencia sólo a partir de Julius publicó Fast una libro sobre el lenguaje corporal en 1970. Este es un resumen del trabajo realizado por científicos de la conducta en la comunicación no verbal hasta ese momento, y hasta hoy en día, la mayoría de las personas siguen siendo ignorantes de la existencia del lenguaje corporal, por no hablar de su importancia en sus vidas. Charlie Chaplin y muchos otros actores del cine mudo fueron los pioneros de las habilidades de comunicación no verbal, sino que eran el único medio de comunicación disponible en la pantalla. Cada actor fue clasificado como bueno o malo en la medida en que podía usar gestos y otras señales del cuerpo para comunicarse de manera efectiva. Cuando las películas que hablan se hizo popular y se hizo menos hincapié en los aspectos no verbales de la actuación, muchos actores del cine mudo se desvanecieron en el olvido y los que tienen buenas habilidades verbales prevalecieron. Por lo que el estudio técnico del lenguaje corporal se va, tal vez el más influyente trabajo de pre-vigésimo-siglo fue Charles Darwin es la expresión de las emociones en el hombre y los animales publicados en 1872. Esto dio lugar a los estudios modernos de expre-siones faciales y el lenguaje corporal y muchas de las ideas y observaciones de Darwin ya han sido validados por los investigadores modernos de todo el mundo. Desde entonces, los investigadores han observado y registrado casi un millón de las señales no verbales y señales. Albert Mehrabian encontró que el impacto total de un mensaje es de aproximadamente 7 por ciento verbal (sólo palabras) y el 38 por ciento vocal (incluyendo el tono de voz, la inflexión y otros sonidos) y el 55 por ciento no verbal. Profesor Birdwhistell hizo algunas estimaciones similares de la cantidad de comunicación no verbal que tiene lugar entre los seres humanos. Se estima que la persona promedio en realidad habla palabras para un total de unos diez u once minutos al día y que la sentencia promedio tarda sólo unos 2,5 segundos. Como Mehrabian, encontró que el componente verbal de una conversación cara a cara es menos del 35 por ciento y que más del 65 por ciento de la comunicación se lleva a cabo de manera no verbal. La mayoría de investigadores están de acuerdo en que el canal verbal se utiliza principalmente para la transmisión de información, mientras que el canal no verbal se utiliza para la negociación de las actitudes interpersonales, y en algunos casos se utiliza como un sustituto para los mensajes verbales. Por ejemplo, una mujer puede dar a un hombre un 'look para matar ", que transmitirá un mensaje muy claro para él sin abrir la boca.
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Independientemente de la cultura, las palabras y los movimientos se producen con esa previsibilidad que Birdwhistell dice que una persona bien formada debe ser capaz de decir lo que el movimiento de un hombre está haciendo al escuchar su voz. De la misma manera, Birdwhistell aprendió a decir qué lengua una persona hablaba, simplemente observando sus gestos. A muchas personas les resulta difícil aceptar que los seres humanos siguen siendo biológicamente animales. Homo sapiens es una especie de primate, un mono sin pelo que ha aprendido a caminar sobre dos piernas y tiene un inteligente, el cerebro avanzado. Al igual que cualquier otra especie, estamos dominados por reglas biológicas que controlan nuestras acciones, reacciones, el lenguaje corporal y los gestos. Lo fascinante es que el animal humano no suele ser consciente de sus posturas, movimientos y gestos que pueden contar una historia, mientras que su voz puede estar diciendo otra. Perspicacia, la intuición y las corazonadas Desde un punto de vista técnico, cada vez que llamamos a alguien "perceptiva" o "Intuitivo", nos referimos a su capacidad de leer las señales no verbales de otra persona, y comparar estas señales con las señales verbales. En otras palabras, cuando nos dicen que tenemos una "corazonada" o "corazonada" de que alguien nos ha dicho una mentira, en realidad queremos decir que su lenguaje corporal y las palabras habladas no están de acuerdo. Esto es también lo que los hablantes llaman conocimiento de la audiencia, o en relación con un grupo. Por ejemplo, si el público estuviera sentado en sus asientos con la barbilla hacia abajo y los brazos cruzados sobre el pecho, un hablante perceptiva 'obtendría un presentimiento o la sensación de que su entrega no iba todo. Habría dado cuenta de que tenía que tomar un enfoque diferente para ganar participación de la audiencia. Del mismo modo, un orador que no era "perceptiva" sería cometer un error en la cuenta. Las mujeres son generalmente más perceptivos que los hombres, y este hecho ha dado lugar a lo que comúnmente se conoce como "intuición femenina". Las mujeres tienen una capacidad innata de aprender y señales no verbales descifrar, así como tener un ojo preciso para los detalles pequeños. Esta es la razón por unos maridos pueden mentir a sus esposas y salirse con la suya y por qué, por el contrario, la mayoría de las mujeres pueden engañar a los ojos de un hombre sin que él se dé cuenta. Esta intuición femenina es particularmente evidente en las mujeres que han educado hijos pequeños. Durante los primeros años, la madre se basa únicamente en el canal no verbal para comunicarse con el niño y esto se cree que es la razón por la que las mujeres a menudo se convierten en negociadores más perceptivas que los hombres. SEÑALES INNATOS, genéticos, aprendí Y CULTURALES Mucha de la investigación y el debate que se ha hecho para descubrir si las señales no verbales son innatas, aprendidas, genético transferido o adquirido de otra forma. La evidencia se obtuvo de la observación de las personas ciegas y / o sordos que no podría haber aprendido las señales no verbales a través de canales auditivo o visual, de la observación de lo gestual comporta-miento de las diferentes culturas de todo el mundo y de estudiar el comportamiento de nuestros más cercanos parientes antropológicos, los simios y los monos. Las conclusiones de esta investigación indican que algunos gestos caen en cada categoría. Por ejemplo, los niños más primates nacen con la capacidad inmediata para chupar, indicando que se trata ya sea innata o genética. El científico alemán EiblEibesfeldt encontró que las expresiones sonrientes de los niños que nacen sordos y ciegos ocurren independientemente del aprendizaje o la copia, lo que significa que
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estos también deben ser gestos innatos. Ekman, Friesen y Sorenson apoyaron algunas de las creencias originales de Darwin sobre gestos innatos cuando estudiaron las expresiones faciales de las personas, de cinco muy diferentes
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culturas. Encontraron que cada cultura utiliza los mismos gestos faciales básicos de mostrar emociones, lo que les llevó a la conclusión de que estos gestos deben ser innatos. Al cruzar los brazos sobre el pecho, no se cruza a la izquierda sobre la derecha o de derecha a izquierda? La mayoría de la gente no puede con confianza describir de qué manera lo hacen hasta que lo intenta. Cuando una forma se siente cómodo, el otro se siente completamente mal. La evidencia sugiere que esto puede ser un gesto genético que no se puede cambiar. Debate aún existe acerca de si algunos gestos son aprendidos culturalmente y se vuelven habituales, o son genéticas. Por ejemplo, la mayoría de los hombres ponen en un abrigo brazo derecho primero, la mayoría de las mujeres ponen en el brazo izquierdo primero. Cuando un hombre pasa una mujer en una calle llena de gente, por lo general gira su cuerpo hacia ella mientras pasa, ella por lo general gira el cuerpo de él. ¿Ella instintivamente hacen esto para proteger sus pechos? ¿Es esta una reacción femenina innata o ella ha aprendido a hacer esto observando inconscientemente otras mujeres? Gran parte de nuestro comportamiento básico no verbal se aprende y el significado de muchos movimientos y gestos está determinado culturalmente. Veamos ahora en estos aspectos del lenguaje corporal. ALGUNOS CONCEPTOS BÁSICOS Y SUS ORÍGENES La mayoría de los gestos básicos de comunicación son los mismos en todo el mundo. Cuando las personas son felices sonríen, cuando están tristes o enojados que fruncen el ceño o fruncir el ceño. Asiente con la cabeza la cabeza es casi universalmente utilizado para indicar "sí" o afirmación. Parece ser una forma de disminución cabeza y es probablemente un gesto innata, ya que también es utilizado por personas sordas y ciegas. Sacudiendo la cabeza de lado a lado para indicar "no" o negación también es universal y bien puede ser un gesto que se aprende en la infancia. Cuando el bebé ha tenido suficiente leche, se gira la cabeza de lado a lado para rechazar el pecho de su madre. Cuando el niño ha comido lo suficiente, él sacude la cabeza de lado a lado para detener el intento de su padre para cuchara de darle de comer y de esta manera rápidamente se aprende a utilizar el gesto de sacudir la cabeza para mostrar desacuerdo o un actitud negativa. El origen evolutivo de algunos gestos se remonta a nuestro pasado animal primitivo. Enseñando los dientes se deriva del acto de atacar y todavía es utilizado por el hombre moderno en la forma de una sonrisa burlona y otros gestos hostiles, a pesar de que no atacará con sus dientes. Sonreír era originalmente un gesto de amenaza, pero hoy en día se hace en conjunto con gestos no amenazantes para mostrar placer. El encogimiento de hombros es también un buen ejemplo de un gesto universal que se utiliza para mostrar que una persona no sabe o no entiende lo que está hablando. Es un gesto múltiple que consta de tres partes principales: las palmas expuestas, los hombros encogidos y la frente levantada.
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Así como el lenguaje verbal difiere de una cultura a otra, por lo que el lenguaje no verbal también puede variar. Considerando que uno gesto puede ser común en una cultura particular y tienen una interpretación clara, puede ser sentido en otra cultura o incluso tener un completo
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sentido opuesto. Tomemos, por ejemplo, las interpretaciones culturales y las consecuencias de tres gestos comunes, el gesto del anillo, el signo del pulgar hacia arriba y V. The Ring o Gesto 'OK' Este gesto fue popularizado en los EE.UU. a principios del siglo XIX, al parecer por los periódicos que, en ese momento, se inicia una manía de utilizar siglas para acortar frases comunes. Hay muchos puntos de vista diferentes acerca de lo que las iniciales 'OK' representan, algunos creen que significaba "todo correcto" que pueden haber sido mal escrito como 'Oll korrect', mientras que otros dicen que significa lo contrario de "knock-out", es decir, KO Otra teoría popular es que es una abreviatura de 'Old Kinderhook', desde el lugar de nacimiento de un presidente de Estados Unidos del siglo XIX, que utiliza las iniciales como un lema de la campaña. ¿Qué teoría es la correcta, nunca sabremos, pero parece que el anillo en sí representa la letra "O" en la señal de "OK". El-, 'OK', que significa que es común a todos los países de habla Inglés y, aunque su significado se está extendiendo rápidamente por toda Europa y Asia, que tiene otros orígenes y significados en ciertos lugares. Por ejemplo, en Francia también significa "cero" o "nada", en Japón se puede decir "dinero", y en algunos países del Mediterráneo es una señal de orificio, a menudo se utiliza para inferir que un hombre es homosexual. Para los viajeros de ultramar, la regla más segura a obedecer es, "Cuando estés en Roma, haz lo que vieres". Esto puede ayudar a evitar posibles circunstancias embarazosas.



El gesto con el pulgar para arriba En Gran Bretaña, Australia y Nueva Zelanda, el gesto del pulgar hacia arriba tiene tres significados, sino que se utiliza comúnmente por los autoestopistas que autostop, es una señal bien, y cuando el pulgar se sacudió bruscamente hacia arriba se convierte en una señal de insulto, que significa "arriba" o el tuyo 'Sentarse en esta ". En algunos países, como Grecia, su significado principal es "obtener rellenos", por lo que se puede imaginar el dilema de la Australian autostopista con este gesto en ese país! Cuando italianos contar del uno al cinco, utilizan este gesto en el sentido de "uno" y el dedo índice y luego se convierte en 'dos', mientras que la mayoría australianos, americanos y los ingleses contar "uno" en el dedo índice y dos en el dedo medio. En este caso el pulgar representará el número 'cinco'.
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El pulgar también se utiliza, en combinación con otros gestos, como potencia y la señal de superioridad o en situaciones en que las personas tratan de hacernos 'bajo su pulgar. En un capítulo posterior se echa un vistazo más de cerca el uso del pulgar en estos contextos particulares. La V sesión Este signo es muy popular en Australia, Nueva Zelanda y Gran Bretaña y lleva un 'up yours' interpretación. Winston Churchill popularizó el V de la victoria en la Segunda Guerra Mundial, pero su versión de dos dedos se hizo con la palma hacia afuera, mientras que la palma mire hacia el altavoz para la versión insulto obsceno. En la mayor parte de Europa, sin embargo, la palma hacia la versión aún significa "victoria" para que un inglés que se usa para decirle a Europa que 'Get Stuffed' podría dejar a la Unión Europea se pregunta sobre lo que la victoria significó el inglés. Esta señal también significa que el número dos en muchas partes de Europa, y si la Unión Europea fuera insultado a un camarero, su respuesta podría ser dar un inglés o un dos australianos jarras de cerveza. Estos ejemplos muestran que la mala interpretación cultural de gestos puede producir resultados embarazosos y que los antecedentes culturales de una persona siempre debe ser considerado antes de saltar a conclusiones acerca de su lenguaje corporal y los gestos. Por lo tanto, a menos que se especifique lo contrario, nuestro análisis debe considerarse culturalmente específico, es decir, por lo general relacionados con adultos, gente de la clase media blanca planteadas en Australia, Nueva Zelanda, Gran Bretaña, Estados Unidos y otros lugares donde el Inglés es el idioma principal. CLUSTERS GESTO Uno de los más graves errores de un novato en el lenguaje corporal puede hacer es interpretar un gesto solitario de forma aislada de otros gestos u otras circunstancias. Por ejemplo, rascarse la cabeza puede significar varias cosas: la caspa, las pulgas, sudoración, inseguridad, falta de memoria o acostado, en función de los demás gestos que se producen al mismo tiempo, por lo que siempre debe mirar a las agrupaciones gesto para una lectura correcta. Como cualquier otro lenguaje, el lenguaje corporal se compone de palabras, frases y puntuación. Cada gesto es como una sola palabra y una palabra puede tener varios significados diferentes. Es sólo cuando usted pone la palabra en una frase con otras palabras que pueda comprender plenamente su significado. Gestos vienen en "frases" y siempre dicen la verdad acerca de los sentimientos o actitudes de una persona. La persona perceptiva "es aquel que puede leer las oraciones no verbales y precisa compararlas contra las sentencias verbales de la persona.
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La figura 5 muestra un clúster de gesto evaluación crítica común. La principal de ellas es el gesto de la mano-a-cara, con el dedo índice apuntando hacia arriba de la mejilla, mientras que otro dedo cubre la boca y el pulgar apoya la barbilla. Otras pruebas de que este detector es crítica del altavoz es visto por el hecho de que las patas están firmemente cruzados y el brazo cruza el cuerpo (defensiva) mientras que la cabeza y la barbilla son abajo (hostilidad). Esta "oración" no verbal dice algo así como: "No me gusta lo que está diciendo y estoy de acuerdo con usted." Congruencia Si usted, como el orador, se le preguntara a la escucha se muestra en la Figura 5 para dar su opinión de lo que acaba de decir y me dijo que no estaba de acuerdo con usted, sus señales no verbales serían congruentes con sus frases verbales, es decir , que coincidirían o ser consistente. Si, sin embargo, dijo que estaba disfrutando de lo que tenía que decir, estaría mintiendo porque sus palabras y gestos serían incongruentes. La investigación muestra que las señales no verbales llevan aproximadamente cinco veces más impacto que el canal verbal y que, cuando los dos son incongruentes, la gente confía en el mensaje no verbal, el contenido verbal puede ser tenida en cuenta. A menudo vemos a un alto rango político de pie detrás de un atril con los brazos firmemente cruzados sobre el pecho (a la defensiva) y la barbilla hacia abajo (crítico u hostil), y le dijo a su audiencia cómo receptivo y abierto que es a las ideas de los jóvenes. Se puede tratar de convencer a la audiencia de su enfoque cálido, humano, mientras que da fuertes golpes de karate cortos al atril. Sigmund Freud una vez señaló que si bien un paciente expresaba verbalmente la felicidad en su matrimonio, ella se escapa inconscientemente su anillo de bodas y bajar su dedo. Freud era consciente de la importancia de este gesto inconsciente y no se sorprendió cuando los problemas del matrimonio comenzaron a surgir.



La observación de cúmulos gesto y congruencia de los canales verbales y no verbales son las claves para una interpretación precisa del lenguaje corporal.
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Gestos en contexto Además de la búsqueda de grupos de gestos y la congruencia de la palabra y el movimiento del cuerpo, todos los gestos deben ser considerados en el contexto en que se producen. Si, por ejemplo, alguien que estaba sentado en una terminal de autobuses, con los brazos y las piernas bien cruzadas y la barbilla hacia abajo y fue un día de invierno frío, lo más probable es decir que él o ella estaba fría, no a la defensiva. Sin embargo, si la persona que utiliza los mismos gestos mientras estaba sentado en una mesa frente a él tratando de vender una idea, producto o servicio, que podrían interpretarse correctamente en el sentido de que la persona era negativa o defensiva acerca de la situación. A lo largo de este libro se considerarán todos los gestos en su contexto y, cuando sea posible, se examinarán las agrupaciones gesto. Otros factores que afectan a la interpretación Un hombre que tiene un apretón de manos "pescado muerto" es probable que sea acusado de tener un carácter débil y el capítulo sobre técnicas de estrechar la mano explorará la razón de esta teoría popular. Pero si un hombre tiene artritis en sus manos, lo más probable es que va a utilizar un apretón de manos "pescado muerto" para evitar el dolor de una fuerte. Del mismo modo, los artistas, los músicos, los cirujanos y los de las vocaciones, cuyo trabajo es delicado y consiste en el uso de sus manos por lo general prefieren no dar la mano, pero, si se ven obligados a hacerlo, pueden utilizar un "Pescado muerto" para protegerlos. Alguien que usa la ropa mal ajustada o apretada puede ser incapaz de utilizar ciertos gestos, y esto puede afectar al uso del lenguaje corporal. Esto se aplica a una minoría de personas, pero es importante tener en cuenta el efecto que las restricciones o discapacidades físicas de una persona puede tener en su movimiento del cuerpo. Estado y Poder La investigación en el campo de la lingüística ha demostrado que existe una relación directa entre la cantidad de estado, poder o prestigio una persona comandos y variedad de vocabulario de esa persona. En otras palabras, cuanto más arriba en la escala social o la gestión de una persona es, más capaces que es comunicarse con palabras y frases. La investigación no verbal ha revelado una correlación entre la orden de una persona de la palabra hablada y la cantidad de gestos que esa persona usa para comunicar su mensaje. Esto significa que el estado de una persona, el poder o el prestigio también está directamente relacionada con el número de gestos o movimientos corporales que utiliza. La persona en el extremo superior de la escala social o de gestión puede usar su gama de palabras para comunicar su significado, mientras que la persona menos educada o no calificados se basará más en los gestos que palabras para comunicarse. A lo largo de este libro, la mayoría de los ejemplos que se refieren a las personas blancas, de clase media, pero, por regla general, cuanto mayor es la persona en la escala socio-económica, menos gestos y el movimiento corporal que utiliza. La velocidad de algunos gestos y la forma obvia miran a los demás también se relaciona con la edad del individuo. Por ejemplo, si un niño de cinco años de edad, dice una mentira a su padre o madre, la boca se cubrirá deliberadamente con una o ambas manos inmediatamente después (Figura 6). El gesto de cubrir la boca alertas a los padres a la mentira y este gesto continúa para ser utilizado durante toda la vida del individuo, por lo general variando únicamente en la velocidad a la que se hace.
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Cuando el adolescente dice una mentira, la mano se lleva a
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la boca como la de un niño de cinco años de edad, pero en vez de la mano obvio bofetadas gesto sobre la boca, los dedos frotan ligeramente alrededor de él (Figura 7). Este gesto de boca cubierta se vuelve aún más refinado en la edad adulta. Cuando el adulto dice una mentira, el cerebro ordena a su mano para cubrir su boca en un intento de bloquear las palabras engañosas, tal como lo hace para los cinco años de edad y el adolescente, pero en el último momento la mano se apartó de la cara y una nariz resultados gesto táctil (Figura 8). Este gesto es nada más que la versión sofisticada del adulto del gesto boca de recubrimiento que se utilizó en la infancia. Este es un ejemplo del hecho de que, como una persona se hace mayor, muchos de sus gestos se convierten en sofisticados y menos evidente, por lo que a menudo es más difícil de leer los gestos de un billete de cincuenta años de edad, que las de una persona mucho más joven .



FAKING CORPORAL



LENGUAJE



Una pregunta común es: "¿Es posible que fingir su propio lenguaje corporal?" La respuesta general a esta pregunta es "no", debido a la falta de congruencia que es probable que ocurra en el uso de los principales gestos, microsignals del cuerpo y la hablada
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palabras. Por ejemplo, las palmas abiertas se asocian con honestidad, pero cuando el falsificador tiene sus palmas hacia fuera y te sonríe mientras dice una mentira, sus microgestures lo delatan. Sus pupilas se pueden contraer con una ceja puede levantar o la esquina de la boca puede temblar, y esas señales contradicen el gesto palma abierta y la sonrisa sincera. El resultado es que el receptor no tiende a creer lo que oye. La mente humana parece poseer un mecanismo de seguridad que registra 'tilt' cuando recibe una serie de mensajes no verbales incongruentes. Hay, sin embargo, algunos casos en los que el lenguaje corporal es falsificado deliberadamente para obtener ciertas ventajas. Tomemos, por ejemplo, el Miss Mundo o Miss Universo, en el que cada participante utiliza los movimientos del cuerpo con esmero aprendido a dar la sensación de calidez y sinceridad. En la medida en que cada participante puede transmitir estas señales, se sumarán puntos de los jueces, pero incluso los expertos pueden solo lenguaje corporal falsa por un corto período de tiempo y, finalmente, el cuerpo emite señales que son independientes de las acciones conscientes. Muchos políticos son expertos en fingir el lenguaje corporal con el fin de conseguir que los votantes creen que lo que están diciendo, y el político que puede hacer con éxito este se dice que tiene «Carisma». La cara se utiliza más a menudo que cualquier otra parte del cuerpo para encubrir la mentira. Utilizamos sonrisas, guiños, en un intento de ocultar, pero por desgracia para nosotros, nuestras señales corporales decimos la verdad y hay una falta de congruencia entre nuestros gestos corporales y señales faciales. El estudio de las señales faciales es un arte en sí mismo. Poco espacio está dedicado a ella en este libro y para más información sobre esto te recomiendo Face Idioma por Robert L. Whiteside. En resumen, es difícil fingir el lenguaje corporal durante un largo periodo de tiempo, pero, como veremos, es bueno para aprender y usar gestos abiertos positivas para comunicarse con los demás y para eliminar gestos que pueden dar señales negativas. Esto puede hacer que sea más cómodo para estar con la gente y puede hacerlo más aceptable para ellos. Cómo mentir con éxito La dificultad con la mentira es que la mente subconsciente actúa de forma automática e independientemente de nuestra mentira verbal, por lo que nuestro lenguaje corporal nos delata. Esto es por qué las personas que rara vez dicen mentiras son fácilmente atrapados, sin importar lo convincente que puede sonar. En el momento en que empiezan a mentir, el cuerpo envía señales contradictorias, y éstos nos dan nuestra sensación de que no están diciendo la verdad. Durante la mentira, la mente subconsciente envía energía nerviosa que aparece como un gesto que puede contradecir lo que dijo la persona. Algunas personas cuyos trabajos implican la mentira, como los políticos, abogados, actores y locutores de televisión, han refinado sus gestos corporales hasta el punto en que es difícil de "ver" la mentira, y la gente caiga en la trampa, anzuelo, línea y plomada. Ellos refinan sus gestos en una de dos maneras. En primer lugar, que la práctica lo que se siente "como los gestos correctos cuando dicen la mentira, pero esto es sólo éxito cuando se han practicado numerosas diciendo mentiras durante largos períodos de tiempo. En segundo lugar, pueden eliminar la mayoría de los gestos para que no 'no utilizan ningún gesto positivo o negativo, mientras que la mentira, pero esto es también muy difícil de hacer. Prueba esta sencilla prueba, cuando la ocasión se presenta. Dile una mentira deliberada a un conocido y hacer un esfuerzo consciente para suprimir todos los gestos
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del cuerpo, mientras que su cuerpo está a la vista de la otra persona. Aun cuando los principales gestos corporales son suprimidos conscientemente, todavía se transmitirán numerosos microgestures. Estos incluyen facial



 Traducido por Sykrayo España



espasmos musculares, la expansión y contracción de pupilas, sudor en la frente, enrojecimiento de las mejillas, aumento de la frecuencia de parpadeo de los ojos y numerosos otros gestos minutos la señal engaños. La investigación que utiliza cámaras de cámara lenta demuestra que estos microgestures pueden ocurrir en una fracción de segundo y es sólo la gente como entrevistadores profesionales, personal de ventas y los que llamamos perceptiva que conscientemente puede verlos durante una conversación o negociación. Los mejores entrevistadores y personal de ventas son los que han desarrollado la capacidad inconsciente de leer las microgestures durante los encuentros cara a cara. Es obvio, entonces, que ser capaz de mentir con éxito, usted debe tener su cuerpo oculto o fuera de la vista. Esta es la razón por interrogatorio policial consiste en colocar al sospechoso en una silla al aire libre o colocarlo bajo las luces con su cuerpo a la vista de los interrogadores, sus mentiras son mucho más fáciles de ver en esas circunstancias. Naturalmente, decir mentiras es más fácil si usted está sentado detrás de un escritorio donde su cuerpo está parcialmente oculto, o mientras mirando por encima de una cerca o detrás de una puerta cerrada. La mejor manera de mentir es a través del teléfono! CÓMO APRENDER CORPORAL



LENGUAJE



Aparte por lo menos quince minutos al día para estudiar y leer los gestos de otras personas, así como la adquisición de un conocimiento consciente de sus propios gestos. Una buena toma la lectura es en cualquier lugar que las personas se encuentran e interactúan. Un aeropuerto es un lugar particularmente bueno para la observación de todo el espectro de los gestos humanos, aspeople afán abiertamente expreso, la ira, la tristeza, la felicidad, la impaciencia y muchas otras emociones a través de gestos. Las funciones sociales, reuniones de negocios y fiestas también son excelentes. Después de haber estudiado el arte del lenguaje corporal, usted puede ir a una fiesta, se siente solo en una esquina toda la noche como un alhelí y tienen un momento emocionante simplemente observando los rituales del lenguaje corporal de otras personas! La televisión también ofrece una excelente manera de aprender la comunicación no verbal. Baje el sonido y tratar de entender lo que está pasando por ver primero la imagen. Girando el sonido cada cinco minutos, usted será capaz de verificar la precisión de las lecturas no son verbales y en poco tiempo se podrá ver todo el programa sin ningún sonido y entender lo que está sucediendo, al igual que las personas Sordas.
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Dos



Territorios y zonas Miles de libros y artículos se han escrito sobre el replanteo y la protección de los territorios por los animales, aves, peces y primates, pero sólo en los últimos años se ha descubierto que el hombre también tiene territorios. Cuando esto se aprende y entiende las consecuencias, no sólo puede enormes conocimientos sobre la propia conducta y la de otros que ganar, pero las reacciones de cara a cara de los demás se pueden predecir. Antropólogo norteamericano Edward T. Hall fue uno de los pioneros en el estudio de necesidades espaciales del hombre y en la década de 1960 se acuñó la palabra "proxémica" (de "proximidad" o de proximidad). Su investigación en este campo ha dado lugar a una nueva comprensión de nuestras relaciones con nuestros semejantes. Cada país es un territorio apostado por límites claramente definidos y, a veces protegidos por guardias armados. Dentro de cada país son territorios usualmente más pequeñas en forma de estados y condados. Dentro de estos territorios son incluso más pequeñas llamadas ciudades, dentro de la cual están los suburbios, que contiene muchas de las calles que, en sí mismos, representan un territorio cerrado a los que viven allí. Los habitantes de cada acción de un territorio intangible lealtad a él y se han conocido a su vez a la barbarie y la muerte con el fin de protegerla. Un territorio es también un área o espacio que una persona reclama como suyo, como si fuera una extensión de su cuerpo. Cada persona tiene su propio territorio personal que incluye el área que existe en torno a sus posesiones, como su casa, que está limitada por vallas, el interior de su vehículo de motor, a su propia habitación o en una silla y personal, como el Dr. Pasillo descubierto, un aire definido espacio alrededor de su cuerpo. En este capítulo se tratará principalmente de las implicaciones de este espacio de aire y cómo la gente reacciona cuando es invadido. ESPACIO PERSONAL La mayoría de los animales tienen un cierto espacio de aire alrededor de sus cuerpos que ellos reclaman como su espacio personal. ¿Hasta dónde se extiende el espacio depende principalmente de lo lleno eran las condiciones en las que se haya criado. Un león criado en las regiones remotas de África puede tener un espacio aéreo territorial de un radio de cincuenta y kilómetros o más, dependiendo de la densidad de la población de leones en esa zona, y marca sus límites territoriales de orinar o defecar en torno a ellos. Por otro lado, un león criado en cautividad con otros leones pueden tener un espacio personal de sólo varios metros, el resultado directo de las condiciones de hacinamiento. Al igual que los otros animales, el hombre tiene su propio portátil personal "burbujas de aire" que lleva un poco con él y su tamaño depende de la densidad de la población en el lugar donde se crió. Por tanto, esta zona de distancia personal está determinado culturalmente. Cuando algunas culturas, como la japonesa, están acostumbrados a hacinamiento, otros prefieren los "espacios abiertos" y les gusta mantener su distancia. Sin embargo, estamos principalmente preocupados con el comportamiento territorial de las personas educadas en las culturas occidentales. Estado también puede tener un efecto sobre la distancia a la que una persona se encuentra en relación con los demás y esto será discutido en un capítulo posterior.
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Distancias Zona El radio de la burbuja de aire alrededor de los blancos de clase media suburbana que viven en Australia, Nueva Zelanda, Inglaterra, Estados Unidos y Canadá está generalmente los mismos. Se puede dividirse en cuatro zonas distintas distancias. 1. Zona íntima (entre 15 y 45 centímetros o 6 a 18 pulgadas) De todas las distancias de la zona, este es de lejos el más importante ya que es la zona que los guardias de una persona como si fuera su propiedad. Sólo aquellos que están emocionalmente cerca de esa persona están autorizados a entrar en él. Esto incluye los amantes, padres, cónyuge, hijos, amigos cercanos y familiares. Hay una subzona que se extiende hasta 15 centímetros (6 pulgadas) del cuerpo que se puede introducir sólo durante el contacto físico. Esta es la estrecha zona íntima. 2. Zona personal (entre 46 centímetros y 1.22 metros o 18 a 48 pulgadas) Esta es la distancia que nos encontramos de los demás en las fiestas, fiestas de empresa, eventos sociales y reuniones de amigos. 3. Zona social (entre 1,22 y 3,6 metros o 4 a 12 pies) Nos encontramos en esta distancia de los extraños, el plomero o carpintero haciendo reparaciones de todo nuestro hogar, el cartero, el tendero local, el nuevo empleado en el trabajo y personas a las que no conocemos muy bien. 4. Zona pública (más de 3.6 metros o 12 pies) Cada vez que nos dirigimos a un gran grupo de personas, esta es la distancia cómoda a la que elegimos estar de pie. Aplicaciones prácticas de Distancias Zona Nuestra zona íntima normalmente se introduce por otra persona por una de dos razones. En primer lugar, el intruso es un pariente cercano o un amigo, o él o ella puede estar haciendo insinuaciones sexuales. En segundo lugar, el intruso es hostil y puede estar a punto de atacar. Si bien vamos a tolerar extranjeros se desplazan dentro de nuestras zonas personales y sociales, la intromisión de un extraño en nuestra zona íntima provoca cambios fisiológicos que se celebrará dentro de nuestros cuerpos. El corazón bombea más rápido, adrenalina vierte en el torrente sanguíneo y la sangre es bombeada al cerebro y los músculos en forma de preparaciones físicas para una posible situación de lucha o de vuelo estén. Esto significa que poniendo su brazo en una manera amistosa en o cerca de alguien que acaba de conocer puede resultar en sentimientos de esa persona negativa hacia ti, a pesar de que él o ella puede sonreír y parecen disfrutar de ella a fin de no ofender. Si quieres que la gente se sienta cómoda en su compañía, la regla de oro es "mantener la distancia". Cuanto más íntima es nuestra relación con otras personas, mientras más cerca se nos permite moverse dentro de sus zonas. Por ejemplo, un nuevo empleado puede sentirse inicialmente que los otros miembros del personal son fríos hacia él, pero son sólo lo mantienen a la distancia de zona social, hasta que lo conocen mejor. Cuando se dé a conocer a los demás empleados, la distancia territorial entre él y ellos disminuye hasta que finalmente se le permite moverse dentro de sus zonas personales y, en algunos casos, sus zonas íntimas.
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La distancia que dos personas que se están besando a mantener sus caderas además le puede decir algo acerca de la relación que existe entre ellos. Lovers presionan sus torsos con fuerza contra sí y se mueven dentro de cada otras zonas íntimas cercanos. Esto difiere del beso recibido de un extraño en la víspera de Año Nuevo o de la esposa de su mejor amigo, quienes mantienen su área pélvica por lo menos 15 centímetros de la suya. Una de las excepciones a la regla de distancia / intimidad se produce cuando la distancia espacial se basa en la posición social de la persona. Por ejemplo, el director general de una empresa puede ser el fin de semana compañero de pesca de uno de sus subordinados y cuando van a pescar cada uno se puede mover dentro de la zona personal o íntima del otro. En la oficina, sin embargo, el director general mantiene su compañero de pesca a la distancia social para mantener las normas de estratos sociales no escritas. El hacinamiento en los conciertos, cines, en ascensores, trenes o autobuses resultados de intrusión inevitable en zonas íntimas de otras personas, y las reacciones a esta invasión son interesantes de observar. Hay una lista de reglas no escritas que la gente en las culturas occidentales siguen rígidamente frente a una situación de mucha gente, como un ascensor lleno o en transporte público. Estas reglas incluyen: 1. Usted no está autorizado a hablar con nadie, incluyendo una persona que usted conoce. 2. Usted debe evitar el contacto visual con los demás en todo momento. 3. Usted debe mantener una "cara de póquer" - sin emoción se permite que se muestren. 4. Si usted tiene un libro o un periódico, que deberá presentarse a estar profundamente absorto en ella. 5. Cuanto más grande es la multitud, menos el movimiento del cuerpo se le permite hacer. 6. En los ascensores, que se ven obligados a ver los números de los pisos por encima de su cabeza. A menudo escuchamos palabras como "miserables", "infeliz" y "deprimido" se utiliza para describir a las personas que viajan a trabajar en la hora punta en el transporte público. Estas etiquetas se utilizan debido a la mirada sin expresión en blanco en las caras de los viajeros, pero son erróneas decisiones por parte del observador. Lo que el observador ve, de hecho, es un grupo de personas que se adhieren a las normas que se aplican a la invasión inevitable de sus zonas íntimas en un lugar público lleno de gente. Si lo duda, observe cómo se comporta la próxima vez que vayas solo a un cine lleno de gente. Como el ujier le dirige a su asiento, que está rodeado por un mar de rostros desconocidos, observe cómo se quiere, como un robot preprogramado, comienzan a obedecer las reglas no escritas de comportamiento en los lugares públicos
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con mucha gente. Al empezar a competir por los derechos territoriales de los apoyabrazos con la persona desconocida al lado de usted, usted comenzará a darse cuenta de por qué
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los que van a un cine lleno de gente sola a menudo no toman sus asientos hasta que las luces del cine se apagan y la película comienza realmente. Si estamos en un ascensor lleno de gente, el cine o el autobús, la gente que nos rodea se convierten en nopersonas - es decir, que no existen, por lo que nos preocupa y por eso no respondemos como si estuviéramos siendo atacados si alguien sin querer inmiscuirse en nuestro territorio íntimo. Una multitud enfurecida o un grupo de manifestantes que luchan por un objetivo común no reacciona de la misma manera como lo hacen las personas cuando es invadido su territorio, de hecho, algo muy distinto ocurre. A medida que la densidad de los aumentos multitud, cada individuo tiene menos espacio personal y toma una posición hostil, por lo que, como el tamaño de los incrementos de la mafia, se vuelve más furioso y más feo y la lucha puede comenzar a tener lugar. Esta información es utilizada por la policía, que tratará de disolver a la multitud para que cada persona pueda recuperar su propio espacio personal y así convertirse tranquilo. Sólo en los últimos años han gobiernos y urbanistas dado ningún crédito a los efectos de que los proyectos de vivienda de alta densidad tienen privar a los individuos de su territorio personal. Las consecuencias de la vida de alta densidad y el hacinamiento fueron observados en un estudio reciente de la población de ciervos en James Island, una isla a unos dos kilómetros de la costa de la Bahía de Chesapeake en Maryland en los Estados Unidos. Muchos de los ciervos morían en gran número, a pesar de que en ese momento había un montón de comida, los depredadores no eran evidentes y la infección no estaba presente. Estudios similares realizados en años anteriores con ratas y conejos mostraron la misma tendencia y de la investigación mostraron que el venado había muerto como consecuencia de las glándulas suprarrenales hiperactivas, como resultado de la tensión causada por la privación de territorio personal de cada uno de los ciervos que la población aumentó. Las glándulas suprarrenales desempeñan un papel importante en la regulación del crecimiento, la reproducción y el nivel de las defensas del organismo. Por lo tanto sobrepoblación causó una reacción fisiológica a la tensión; no otros factores tales como el hambre, la infección o la agresión de los demás. En vista de esto, es fácil ver por qué las áreas que tienen la mayor densidad de población humana también tienen la más alta criminalidad y violencia. Interrogadores policiales utilizan técnicas de invasión territorial para romper la resistencia de los criminales de ser interrogado. Ellos asiento criminal en una silla sin brazos, fija en un área abierta de la habitación e invadir a sus zonas íntimas íntimo y cercano al hacer preguntas, permaneciendo allí hasta que él responde. A menudo toma muy poco tiempo para este acoso territorial para romper la resistencia del criminal. Gestión de personas pueden usar este mismo método para extraer información de los subordinados que puedan estar reteniendo, pero una persona de ventas sería absurdo utilizar este tipo de enfoque al tratar con los clientes. Rituales espaciado Cuando una persona dice un espacio o un espacio entre extraños, como un asiento en el cine, un lugar en la mesa de conferencia o un gancho de la toalla en la pista de squash, lo hace de una manera muy predecible. Por lo general busca el espacio más amplio disponible entre las otras dos y las reivindicaciones de la zona en el centro. En el cine se va a elegir un asiento que está a medio camino entre el final de una fila y en la persona más cercana está sentado. En las pistas de squash, elige el gancho de la toalla que se encuentra en el mayor espacio disponible, a medio camino entre los otros dos toallas bien a la mitad entre la toalla y el final del toallero más cercano. El objetivo
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de este ritual es no ofender a los demás por estar demasiado cerca o demasiado lejos de ellos.
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En el cine, si usted elige un escaño más que a medio camino entre el final de la fila y la otra persona cercana, la otra persona puede sentirse ofendido si está demasiado lejos de él o ella puede sentir intimidado si se sienta demasiado cerca, por lo que el objetivo principal de este ritual espaciamiento es para mantener la armonía. Una excepción a esta regla es la separación que se produce en sanitarios públicos. La investigación muestra que la gente elige los baños finales sobre el 90 por ciento de las veces y, si están ocupados, se utiliza el principio a medio camino. Factores culturales que afectan Distancias Zona Una pareja de jóvenes que recientemente emigraron desde Dinamarca a vivir en Sydney fueron invitados a unirse a la rama local de la Cámara Júnior. Algunas semanas después de su ingreso en el club, varias mujeres miembros se quejaron de que el hombre danés estaba haciendo avances hacia ellos, por lo que se sentían incómodos en su presencia y los miembros masculinos del club consideraron que la mujer danesa había venido indicando de manera no verbal que estaría disponible sexualmente para ellos. Esta situación ilustra el hecho de que muchos europeos tienen una distancia íntima de sólo 20 a 30 centímetros (9 o 10 pulgadas) y en algunas culturas es aún menos. La pareja danesa se sentía muy a gusto y relajado cuando está de pie a una distancia de 25 centímetros de los australianos, siendo totalmente conscientes de su intrusión en el 46 centímetros de la zona íntima. Los daneses también se utiliza la mirada con mayor frecuencia que la Australianos, lo que dio lugar a otros errores de juicio en su contra.
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Entrando en el territorio íntimo de una persona del sexo opuesto es un método que usa la gente para mostrar interés en esa persona y que comúnmente se llama un "avance". Si se rechaza el avance hacia la zona íntima, la otra persona va a dar un paso hacia atrás para mantener la distancia de zona. Si se acepta la anticipación, la otra persona tiene su planta y permite que el intruso se mantenga dentro de la zona íntima. Lo que parecía la pareja danesa que ser un encuentro social normal estaba siendo interpretado por los australianos como un avance sexual. Los daneses pensaron los australianos estaban fríos y antipáticos porque seguían alejándose de mantener la distancia a la que se sentían cómodos. En una reciente conferencia en los EE.UU., me di cuenta de que cuando los participantes estadounidenses se encontraron y conversaron, que se situó en un nivel aceptable 46-122 centímetros el uno del otro y se mantuvo de pie en el mismo lugar mientras habla. Sin embargo, cuando un asistente japonesa habló con un estadounidense, los dos comenzaron lentamente a moverse por la habitación, el estadounidense se mueve hacia atrás lejos de los japoneses y los japoneses moviendo gradualmente hacia el americano. Este fue un intento por parte tanto de la americana y japonesa para adaptarse a una distancia cómoda culturalmente entre sí. Los japoneses, con su pequeño 25 - zona íntima centímetro, continuamente se adelantó para adaptarse a su necesidad de espacio, pero al hacerlo, invadieron el espacio íntimo del norteamericano; provocando que diera un paso hacia atrás para hacer su propio ajuste espacial. Las grabaciones de vídeo de este fenómeno reproducidos a gran velocidad dan la impresión de que los dos hombres están bailando alrededor de la sala de conferencias con el líder japonés. Por tanto, es obvio por qué, en la negociación empresarial, los asiáticos y los europeos o los estadounidenses buscan el uno al otro con cierto recelo, los europeos o los americanos refiriéndose a los asiáticos como "agresivo" y "familiar" y los asiáticos en referencia a los europeos o los americanos como "fría ',' arrogante 'y' cool '. La falta de conocimiento de la variación de la distancia de las zonas íntimas de diferentes culturas puede fácilmente conducir a malentendidos y suposiciones inexactas sobre una cultura por otra. País v Zonas Espaciales Ciudad Como se mencionó anteriormente, la cantidad de espacio personal requerido por un individuo se relaciona con la densidad de población de la zona en la que se crió. Los que se criaron en las zonas rurales poco pobladas necesitan más espacio personal que las planteadas en las capitales densamente pobladas. Ver cómo fax una persona extiende su brazo para darle la mano puede dar una pista sobre si él es de una gran ciudad o de un país de la zona remota. Habitantes de las ciudades tienen su particular
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burbuja de 46 centímetros ", lo que también es el
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distancia medida entre la muñeca y el torso cuando llegan a dar la mano (Figura 12). Esto permite a la mano para satisfacer hay en territorio neutral a la otra persona. Las personas educadas en una ciudad del país, donde la población es mucho menos densa, pueden tener una "burbuja" territorial de hasta 100 centímetros o más y esta es la distancia medida promedio de la muñeca para el cuerpo cuando la persona del país es darse la mano (Figura 13).



La gente del campo tienen una tendencia a estar de pie con los pies firmemente plantados en el suelo y que inclinarse hacia adelante lo más que pueda para cumplir con su apretón de manos, mientras que un habitante de la ciudad dará un paso adelante para darle la bienvenida. Las personas se plantean en las zonas remotas o poco pobladas por lo general tienen una gran necesidad de espacio personal que puede ser tan grande como 6 metros. Estas personas prefieren no dar la mano, pero prefieren estar a una distancia y de las olas (Figura 14).



Ciudad de los vendedores a encontrar este tipo de información muy útil para llamar a los agricultores en las zonas rurales dispersas para vender maquinaria agrícola. Teniendo en cuenta que el agricultor puede tener una "burbuja" de 100 a 200 centímetros o más, un apretón de manos puede ser una intrusión territorial, haciendo que el agricultor de reaccionar negativamente y estar a la defensiva. Países exitosos vendedores afirman unánimemente que existen las mejores condiciones de negociación cuando se saludan al pueblo habitante de los países con un apretón de manos extendido y el agricultor en una zona aislada con un gesto lejano.
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TERRITORIO Y PROPIEDAD Inmueble propiedad de una persona o de un lugar utilizado regularmente por lo que constituye un territorio privado y, al igual que el espacio aéreo personal, que luchará para protegerlo. Cosas como el hogar, la oficina de una persona y automóvil representan un territorio, que tienen cada uno claramente delimitadas en forma de muros, puertas, vallas y puertas. Cada territorio puede tener varios sub-territorios. Por ejemplo, en una casa de territorio privado de una mujer puede ser su cocina y lavandería y ella se opone a cualquier invadir ese espacio cuando se está utilizando, un hombre de negocios tiene su lugar favorito en la mesa de conferencias, los comensales tienen su asiento favorito en la cantina y padre tiene su sillón favorito en casa. Estas zonas suelen ser marcados ya sea dejando sus pertenencias personales en o alrededor de la zona, o por el uso frecuente de la misma. El comedor cantina puede incluso ir tan lejos como para tallar sus iniciales en "su" lugar en la mesa, y el hombre de negocios marca su territorio-en la mesa de conferencia con los artículos tales como un cenicero, plumas, libros y difusión ropa alrededor de su 46centimetre zona íntima frontera. Dr. Desmond Morris observó que los estudios llevados a cabo en posiciones de asiento en las bibliotecas muestran que salir de un libro u objeto personal en un mostrador de la biblioteca reservado ese lugar por un promedio de setenta y siete minutos; dejando una chaqueta sobre una silla reservada por dos horas. En la casa de un miembro de la familia podría marcar su sillón favorito, dejando un objeto personal, como una tubería o una revista, sobre o cerca de él para mostrar su reclamo y apropiación del espacio. Si el dueño de la casa le pide a un representante de ventas para estar sentado y el vendedor inocentemente se encuentra en "su" presidente, el posible comprador puede convertirse inadvertidamente agitado sobre esta invasión de su territorio por lo que se puso a la defensiva. Una simple pregunta como: "¿Qué presidente es el tuyo? ', Puede evitar los resultados negativos de cometer un error como territorial. Vehículos Motorizados Los psicólogos han observado que las personas que conducen un coche de motor reaccionan de una manera que es a menudo completamente a diferencia de su comportamiento social normal en cuanto a sus territorios. Parece que un vehículo de motor a veces tiene un efecto de aumento en el tamaño del espacio personal de una persona. En algunos casos, su territorio se ve magnificado por un máximo de diez veces el tamaño normal, para que el conductor siente que tiene derecho a un área de 9 a 10 metros por delante y por detrás de su automóvil. Cuando otro conductor corta frente a él, incluso si no hay peligro está involucrado, el conductor puede pasar por un cambio fisiológico, enojarse e incluso atacar al otro conductor. Compare esto con la situación que se produce cuando el mismo hombre es entrar en un ascensor y otra persona se para en frente de él, invadiendo su territorio personal. Su reacción en esas circunstancias es normal disculpas y él permite que el otro hombre para ir primero, muy diferente de lo que sucede cuando otro corta conductor delante de él en la carretera abierta. Para algunas personas, el coche se convierte en un capullo protector en el que puedan esconderse del mundo exterior. Mientras conducen lentamente al lado de la acera, casi en la cuneta, que puede ser tan grande como un peligro en la carretera, el conductor con el espacio personal expandida.
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En resumen, los demás invitar o rechazará, en función de la relación que usted tiene para su espacio personal. Por eso, la persona feliz y despreocupado que golpea todo el mundo conoce en la espalda o toca continuamente personas durante una conversación en secreto le gusta a todo el mundo. Como una serie de factores que pueden afectar la distancia espacial que una persona toma en relación con otros, es conveniente tener en cuenta todos los criterios antes de hacer un juicio acerca de por qué una persona mantiene una cierta distancia. De la Figura 15, ahora es posible hacer cualquiera de las siguientes suposiciones. 1. Tanto el hombre como la mujer son habitantes de la ciudad y el hombre está haciendo un acercamiento íntimo a la mujer. 2. El hombre tiene una zona íntima más estrecha que la mujer ya está inocentemente invadiendo la suya. 3. El hombre es de una cultura con una zona íntima y estrecha que la mujer se crió en una zona rural. Algunas preguntas simples y una mayor observación de la pareja puede revelar la respuesta correcta y puede ayudar a evitar una situación embarazosa al hacer suposiciones incorrectas.
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Tres



Gestos de Palm



Transparencia y honestidad A lo largo de la historia, la palma de la mano se ha asociado con la verdad, la honestidad, la lealtad y la sumisión. Muchos juramentos se toman con la palma de la mano sobre el corazón, y la palma se mantiene en el aire cuando alguien está dando testimonio en un tribunal de justicia, la Biblia se sostiene en la mano izquierda y la mano derecha sostenía para los miembros de la corte para ver. En los encuentros del día a día, la gente usa dos posiciones básicas de palma. El primero tiene la palma hacia arriba y es característico del mendigo pidiendo dinero o comida. La segunda cuenta con la palma hacia abajo, como si se mantiene pulsado o restricción. Una de las formas más valiosas de descubrir si alguien está siendo abierto y honesto o no es mirar para pantallas de palma. Al igual que un perro va a exponer su garganta para mostrar sumisión o entrega al vencedor, por lo que el animal humano usa sus manos para mostrar la misma actitud o emoción. Por ejemplo, cuando las personas desean ser totalmente abierto o sincero, celebrarán una o ambas palmas a la otra persona y decir algo como: "Voy a ser completamente abierto con ustedes" (Figura 16). Cuando alguien comienza a abrirse o ser veraz, se expondrá la totalidad o parte de sus manos a otra persona. Como la mayor parte del lenguaje corporal, esto es un gesto totalmente inconsciente, que le da un sentimiento o intuición de que la otra persona está diciendo la verdad. Cuando un niño está mintiendo u ocultando algo, sus palmas están escondidas detrás de la espalda. Del mismo modo, un marido que quiere ocultar su paradero después de una noche de fiesta con los chicos a menudo ocultar sus palmas en su
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bolsillos o en una posición de doble brazo cuando él trata de explicar dónde estaba. Así, las palmas de las manos ocultas pueden dar a su esposa un presentimiento de que está frenando la verdad.



Los vendedores a menudo se les enseña a buscar las palmas expuestas del cliente cuando los motivos por los que no puede comprar el producto, ya que sólo razones válidas se dan con las palmas expuestas. USO INTENCIONAL DE LAS PALMAS PARA ENGAÑAR El lector puede preguntarse, "¿Quieres decir que si le digo mentiras con las palmas visible, la gente me cree?" La respuesta a esto es que sí - y no. Si le dices una mentira con las palmas expuestas, es posible que aparezca sincero a sus oyentes, porque muchos de los otros gestos que también debe ser visible cuando se muestra la honestidad va a estar ausente y los gestos negativos utilizados cuando se acuesta será visible y por lo tanto incompatible con el las palmas abiertas. Como ya se ha señalado, los estafadores y mentirosos profesionales son personas que han desarrollado el arte especial de hacer sus señales no verbales complementan sus mentiras verbales. La manera más efectiva el timador profesional puede utilizar los gestos no verbales de honestidad al decir una mentira, mejor está en su vocación. Es posible, sin embargo, para que te vean como más creíble mediante la práctica de gestos palma abierta en la comunicación con los demás, por el contrario, como los gestos de mano abierta se vuelven habituales, la tendencia a decir mentiras disminuye. Curiosamente, la mayoría de las personas les resulta difícil permanecer con sus palmas expuestas y el uso de señales de palma pueden de hecho ayudar a suprimir algunas de las informaciones falsas que otros pueden dar. También se les anima a ser franco con usted. Palma de energía Uno de los menos se dio cuenta, pero más potentes señales no verbales que viene dado por la palma de la mano humana. Cuando se utiliza correctamente, el poder de palma invierte a sus usuarios con un grado de autoridad y el poder de mando en silencio sobre los demás. Hay tres principales palma gestos de comando: la posición de la palma hacia arriba, la posición de la palma hacia abajo y la posición de palma-cerrado-dedo puntas.
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Las diferencias de los tres
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posiciones se muestran en este ejemplo: digamos que le pregunte a alguien a recoger una caja y llevarlo a otro lugar en la misma sala. Se supone que se utiliza el mismo tono de voz, las mismas palabras y las expresiones faciales, y cambiar sólo la posición de la palma.



La palma de la mano hacia arriba se utiliza como un gesto no amenazante sumisa, que recuerda el gesto de súplica de un mendigo de la calle. La persona que está siendo solicitado para mover el cuadro no se sentirá que la solicitud se da con la presión y, en una situación superior / subordinado normal, no se siente amenazado por la solicitud. Cuando la palma de la mano se volvió para mirar hacia abajo, usted tendrá autoridad inmediata. La persona a quien usted ha dirigido la solicitud siente que se le ha dado la orden de retirar la caja y puede sentirse hostil con usted, dependiendo de su relación con él. Por ejemplo, si la persona a quien le diste la solicitud era un compañero de trabajo de igual rango, podría rechazar su solicitud palma hacia abajo y sería más probable para llevar a cabo su deseo si se hubiera usado la posición de la palma hacia arriba. Si la persona a la que le das la solicitud es su subordinado, el gesto de la palma hacia abajo es aceptable, ya que tienes la autoridad para usarlo. En la figura 19, la palma se cerró en un puño y el dedo puntiagudo se convierte en un club de simbólica con la que el hablante late en sentido figurado a quien lo escucha en la sumisión. El dedo puntiagudo es uno de los gestos más irritantes que una persona puede utilizar mientras se habla, sobre todo cuando se supera el tiempo de las palabras del orador. Si usted es un dedo puntero habitual, intente practicar la palma hacia arriba y las posiciones de la palma hacia abajo y encontrarás que crear una actitud más relajada y tienen un efecto más positivo en otras personas.
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SACUDE LAS MANOS Dar la mano es una reliquia de la era de las cavernas. Cuando conoció a hombres de las cavernas, celebraban sus brazos en el aire con las palmas expuestas a demostrar que no hay armas estaban detenidos o escondidos. Este gesto de las palmas en el aire se convirtió modificado a lo largo de los siglos y estos gestos como la palma levantada en el aire, la palma de la mano sobre el corazón y muchas otras variaciones desarrolladas. La forma moderna de este antiguo ritual de saludo es el enclavamiento y el temblor de las manos, que, en la mayoría de los países de habla Inglés, se lleva a cabo tanto en el saludo inicial y la salida. Las manos se bombea normalmente cinco a siete veces. Dominantes y sumisos Handshakes Teniendo en cuenta lo que ya se ha dicho sobre el impacto de una orden dada tanto en la palma de la mano hacia arriba y posiciones palma hacia abajo, vamos a explorar la relevancia de estas dos posiciones de palma en las manos temblorosas. Supongamos que acaba de conocer a alguien por primera vez y te saludan unos a otros con un apretón de manos habitual. Una de las tres actitudes básicas se transmite a través del apretón de manos. Se trata de la dominación: "Esta persona está tratando de dominar. Que será mejor que tenga cuidado ", la presentación:" Yo puedo dominar este usuario. Él hará lo que yo quiero ", y la igualdad: "Me gusta este usuario. Vamos a llevarse bien juntos ". Estas actitudes se transmiten inconscientemente y, con la práctica y la aplicación consciente, la siguiente mano temblorosa técnicas puede tener un efecto inmediato sobre el resultado de un encuentro cara a cara con otra persona. La información de este capítulo representa uno de los pocos estudios documentados de las técnicas de control de diálogo. Dominance se transmite por convertir su mano (manga de la camisa oscura) de manera que la palma quede hacia abajo en el apretón de manos (Figura 20). La palma no tiene que ser hacia el suelo directamente, pero debe estar mirando hacia abajo en relación a la palma de la otra persona y ésta le dice que quiere hacerse con el control del encuentro que sigue. Estudios de cincuenta y cuatro personas de alta dirección exitosos han puesto de manifiesto que no sólo cuarenta y dos años iniciado el apretón de manos, pero también se utiliza el control de apretón de manos dominante. Al igual que el perro muestra sumisión rodando sobre su espalda y la exposición de su garganta para el vencedor, por lo que el ser humano utiliza el gesto de palma para mostrar sumisión a los demás. El reverso del apretón de manos dominante es ofrecer la mano con sus palmas mirando hacia arriba (Figura 21). Esto es particularmente efectivo cuando se quiere dar a la otra persona a controlar o permitir que se sienta que está al mando de la situación. Sin embargo, aunque el apretón de manos palma hacia arriba puede mostrar una actitud sumisa, puede haber circunstancias atenuantes a tener en cuenta. Por ejemplo, una persona que tiene artritis en las manos se verá obligado a darle un apretón de manos blando debido a su condición, y esto hace que sea fácil para convertir su mano en la posición sumisa. Las personas que usan sus manos en su profesión, tales como cirujanos, artistas y músicos, también se puede dar un apretón de manos blando simplemente para proteger sus manos. Los gestos que siguen el protocolo de enlace dará más pistas para la evaluación de la persona - la persona sumisa usar gestos sumisos y la persona dominante utilizará gestos más agresivos. Cuando dos personas dominantes se dan la mano, una lucha simbólica se lleva a cabo, ya que cada persona trata de girar la palma de la otra en la posición sumisa. El
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resultado es un movimiento de la mano vice-como con las dos palmas de las manos que permanecen en la posición vertical, ya que cada persona que transmite un sentimiento de respeto y simpatía hacia el otro (Figura 22). Este vicio-como vertical,
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agarre de palma es el apretón de manos que un padre enseña a su hijo cuando éste le muestra cómo "Dar la mano como un hombre".



Cuando recibe un apretón de manos dominante de otra persona, no es sólo difícil de forzar la mano hacia atrás a la posición sumisa, pero se hace muy evidente cuando lo haces. Existe una técnica simple para desarmar a la mano agitador dominante que, además de devolverle el control, puede permitirle intimidar a la otra persona por la invasión de su espacio personal. Para perfeccionar esta técnica desarme hay que practicar dando un paso adelante con el pie izquierdo al llegar a dar la mano (Figura 24). A continuación, llevar la pierna derecha hacia adelante, moviéndose de izquierda en frente de la persona y en su espacio personal (Figura 25). Ahora, llevar la pierna izquierda a través de la pierna derecha para completar la maniobra, y luego darle la mano a la persona. Esta táctica le permite enderezar la posición del apretón de manos o dar vuelta a la mano de la otra persona en la posición sumisa. También le permite tomar el control invadiendo la zona íntima de la otra persona. Analice su propio enfoque para darle la mano para determinar si un paso adelante con el pie izquierdo o derecho al extender el brazo para estrecharle la mano. La mayoría de la gente está con el pie derecho y por lo tanto en una gran desventaja al recibir un apretón de manos dominante, asthey tienen poca flexibilidad o el espacio para moverse dentro de los límites del apretón de manos y se permite que la otra persona tome el control. Practicar paso a paso
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en un apretón de manos con el pie izquierdo y se dará cuenta de que es bastante simple para neutralizar un apretón de manos dominante y tomar el control.



¿Quién llega primero? A pesar de que es una costumbre generalmente aceptada para darle la mano al conocer a una persona por primera vez, hay algunas circunstancias en las que puede ser prudente para que usted pueda iniciar el apretón de manos. Teniendo en cuenta que un apretón de manos es un signo de bienvenida, es importante hacerse varias preguntas antes de iniciar una: ¿Me doy la bienvenida? ¿Esta persona está contenta de conocerme? Aprendices de ventas se les enseña que, si inician el apretón de manos
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con un comprador a quien ellos llaman sin previo aviso y sin invitación, se puede producir un resultado negativo ya que el comprador no quiera darles la bienvenida y se ve obligado a hacer algo que no quiera hacer. Una vez más, la gente como artríticos y aquellos cuyas manos están la profesión pueden ponerse a la defensiva si se ven obligados a dar la mano. Bajo estas circunstancias, los alumnos de ventas se les dice que es mejor esperar a que la otra persona para iniciar el apretón de manos y, si no llega, asentir con la cabeza en señal de saludo. Hand Shake Styles El empuje palma hacia abajo es sin duda el estilo de apretón de manos más agresiva, ya que da la poca oportunidad del receptor de establecer una relación de igualdad. El apretón de manos es típico de la agresiva, macho dominante que siempre lo inicia, y el brazo estirado con la palma hacia abajo directamente obliga al receptor en la posición sumisa porque tiene que responder con la palma hacia arriba. Varias maneras de contrarrestar el empuje palma hacia abajo se han desarrollado. Usted puede utilizar el a la derecha paso técnica (Figuras 23 a 25), pero a veces esto es difícil de usar como el brazo del iniciador es a menudo tensa y rígida para evitar este tipo de tácticas. Una maniobra sencilla es aprovechar la mano de la persona en la parte superior y luego agitarlo (Figura 27). Con este enfoque, se convertirá en el partido dominante, ya que no sólo tiene el control de la mano de la otra persona, pero el suyo está en la posición superior, en la parte superior de su con la palma hacia abajo. Como esto puede ser embarazoso para el agresor, le sugerimos que se debe utilizar con precaución y discreción.



El apretón de manos guantes a veces se llama apretón de manos de los políticos. El iniciador intenta dar al receptor la impresión de que es confiable y honesto, pero cuando se utiliza esta técnica en una persona que acaba de conocer, tiene el efecto contrario. El receptor se siente desconfiado y cauteloso acerca de las intenciones del iniciador. El guante se debe utilizar solamente con personas a las que el iniciador es bien conocido.
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Pocos gestos de felicitación son tan poco atractivos como el apretón de manos los peces muertos, sobre todo cuando la mano está fría o pegajosa. La sensación suave y plácida de los peces muertos hace que sea universalmente impopular y la mayoría de las personas se refieren al carácter débil, sobre todo por la facilidad con que la palma se puede subir. Sorprendentemente, muchas personas que utilizan los peces muertos no saben que lo hacen, y es aconsejable pedir a sus amigos para comentar su entrega apretón de manos antes de decidir qué estilo va a utilizar en el futuro.



La amoladora muñón es la marca comercial de tipo agresivo del 'tipo duro'. Desafortunadamente, no existen medios eficaces para luchar contra ella, además de abuso verbal o acción física, como un puñetazo en la nariz! Al igual que el empuje de la palma hacia abajo, el empuje con el brazo rígido tiende a ser utilizado por los tipos agresivos y su principal objetivo es mantenerlo a distancia y fuera de la zona íntima del iniciador. También es utilizado por personas educadas en las zonas del país que tienen una zona íntima más grande para
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proteger su territorio personal. Con la gente del campo, sin embargo, hay una tendencia a inclinarse hacia adelante o incluso mantener el equilibrio sobre un pie al entregar el empuje con el brazo rígido.



La apropiación de la yema del dedo es como el empuje con el brazo rígido que se ha perdido la marca, el usuario agarra erróneamente los dedos de la otra persona. A pesar de que el iniciador puede parecer que tienen una actitud entusiasta y entusiasta hacia el receptor, de hecho le falta confianza en sí mismo. Al igual que el impulso con el brazo rígido, el objetivo principal de la cuchara dedo consejo es mantener el receptor a una distancia cómoda espacial. Tirar el receptor en el territorio del iniciador puede significar una de dos cosas: primero, el iniciador es un tipo de inseguridad que se siente seguro sólo dentro de su propio espacio personal o segundo, el iniciador es de una cultura que tiene una pequeña zona íntima y él se está comportando normalmente.



La intención del apretón de manos de dos manos es mostrar la sinceridad, la confianza o la profundidad de los sentimientos hacia el receptor. Dos elementos importantes deben ser notados. En primer lugar, la
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la mano izquierda se utiliza para comunicar la sensación extra que el iniciador desea transmitir y su medida está relacionada con la distancia que la mano izquierda del iniciador se mueve hacia arriba el brazo derecho del receptor. La comprensión del codo, por ejemplo (Figura 35), transmite una sensación más de la bodega muñeca (Figura 34), y la bodega hombro, (Figura 37) transmite más de la parte superior del brazo de agarre (Figura 36). En segundo lugar, la mano izquierda del iniciador representa una invasión de las zonas íntimas íntimos y cerca del receptor. En general, la bodega de la muñeca y el codo alcance son aceptables sólo entre amigos cercanos o familiares, y en estos casos, la mano izquierda del iniciador penetra única zona íntima del receptor. El asimiento hombro (Figura 37) y la parte superior del brazo de agarre (Figura 36) entran en estrecha zona íntima del receptor y pueden implicar el contacto del cuerpo real. Se deben utilizar sólo entre las personas que experimentan un vínculo emocional cercano en el momento del apretón de manos. A menos que el sentimiento es mutuo adicional o el iniciador no tiene una buena razón para utilizar un apretón de manos a dos manos, el receptor se convierta en sospechoso y desconfianza las intenciones del iniciador. Es muy común ver a los políticos los votantes de felicitación y vendedores cumplan sus nuevos clientes con un apretón de manos a dos manos sin darse cuenta de que esto puede ser un suicidio social, poniendo el receptor fuera de juego.
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Cuat ro



Mano y brazo Gestos GESTOS DE MANO Frotar las palmas de las manos Recientemente, un amigo personal de nuestro visitado mi esposa y yo en nuestra casa para discutir los detalles de una de sus próximas vacaciones de esquí. En el curso de la conversación, nuestro amigo de repente se echó hacia atrás en su silla, sonrió ampliamente, se frotó las palmas de las manos y exclamó: "No puedo esperar para ir!" Non-verbal que nos había dicho que esperaba que el viaje sea un gran éxito. Frotar las palmas de las manos es una manera en que las personas no se comunican verbalmente expectativa positiva. El lanzador de los dados dados frota entre sus manos como un signo de su expectativa positiva de ganar, el maestro de ceremonias se frota las palmas de las manos y le dice a su audiencia: "Hemos visto mucho interés escuchar nuestro próximo orador, y las ventas excitados persona puntales en la oficina del gerente de ventas, frota sus manos, y les dice con entusiasmo: "Sólo tenemos una orden grande, jefe!" Sin embargo, el camarero que viene a su mesa al final de la noche, frotándose las palmas de las manos y pidiendo , ¿Algo más, señor? 'Es no verbal que le dice que él está esperando una propina. La velocidad a la que una persona se frota las palmas juntas señales que él piensa que va a recibir los resultados positivos que se esperan. Digamos, por ejemplo, usted quiere comprar una casa y vas a ver a un agente de bienes raíces. Después de describir la propiedad que usted está buscando, el agente se frota las palmas de las manos rápidamente y dice: "Tengo el lugar adecuado para usted! 'El agente ha señalado que espera que los resultados sean para su beneficio. Pero, ¿cómo se sentiría usted si se frotó las manos muy lentamente mientras que dijo que tenía la propiedad ideal? Él entonces parece ser astuto o taimado y le daría la sensación de que los resultados esperados serían a su favor en lugar de la suya. Los vendedores se les enseña que si utilizan el gesto de frotar la palma al describir los productos o servicios a los compradores potenciales, deben estar seguros de utilizar una acción de cambio rápido para evitar poner al comprador a la defensiva. Cuando el comprador se frota las palmas de las manos y le dice al vendedor: 'Vamos a ver lo que tiene que ofrecer! "Es una señal de que el comprador está a la espera que se muestre algo. buena y es probable que haga una compra. Una palabra de advertencia: una persona que está de pie en una terminal de autobuses en condiciones heladas de invierno y que se frota las palmas de las manos



 Traducido por Sykrayo España



con energía no necesariamente puede estar haciendo esto porque se está a la espera de un autobús. Lo hace porque sus manos están frías!
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Pulgar y el Rub Frotar el pulgar contra los dedos o contra el dedo índice se utiliza comúnmente como un gesto de esperanza de dinero. Se utiliza a menudo por los vendedores que frotan sus dedos y el pulgar juntos y dicen a sus clientes "Puedo ahorrar un 40 por ciento", o la persona que frota su dedo índice y el pulgar, y les dice a su amigo: "Préstame diez dólares. Obviamente, esto es un gesto que se debe evitar en todo momento por un profesional cuando se trata de sus clientes. Manos empuñadas Juntos Al principio esto parece ser un gesto de confianza ya que algunas personas que lo utilizan a menudo sonriente y alegre sonido. Sin embargo, en una ocasión especial, hemos visto una persona de ventas que describe la venta que acababa de perder. Al pasar más y más en su historia, nos dimos cuenta de que no sólo había tomado la posición de las manos-cerrado, pero sus dedos estaban empezando a ponerse blanco y parecía como si se tratara de un encadenamiento. Esto era por lo tanto un gesto mostrando una actitud hostil o frustrado. La investigación realizada por Nierenberg y Calero en la posición de las manos-cerrado los llevó a la conclusión de que se trataba de un gesto de frustración, señalando que la persona que estaba conteniendo una actitud negativa. El gesto tiene tres posiciones principales: manos cerrados al frente de la cara, (Figura 39), con las manos apoyadas en la mesa (Figura 40) o en la vuelta cuando está sentado y se coloca delante de la entrepierna al ponerse de pie (Figura 41). También parece haber una correlación entre la altura a la que se llevan a cabo las manos y la fuerza de estado de ánimo negativo de la persona, es decir, la persona sería más difícil de manejar cuando las manos están en alto como en la Figura 39 de lo que sería con
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la posición de la figura 40. Al igual que todos los gestos negativos, algún tipo de acción debe tomarse para desbloquear los dedos de la persona para exponer las palmas y la parte delantera del cuerpo, o la actitud hostil permanecerá.



Juntando manos



las



Dije al comienzo de este libro que los gestos vienen en racimos, como las palabras en una oración, y que deben ser interpretados en el contexto en el que se observan. 'Steepling ", como lo llamó Birdwhistell, puede ser una excepción a esta regla, ya que a menudo se utiliza de forma aislada de otros gestos. De hecho, las personas que tienen confianza, los tipos superiores o que utilizan gestos mínimos o restringido cuerpo suelen utilizar este gesto, y, al hacerlo, señalan su actitud de confianza. Mi observación y la investigación en este fascinante espectáculo gesto que se utiliza con frecuencia en la interacción superior / subordinado y que puede ser un gesto aislado que indica una confianza o 'know-it-all' actitud. Los administradores a menudo utilizan esta posición gesto
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Al dar instrucciones o consejos a sus subordinados y es particularmente común entre los contadores, abogados, gerentes y similares. El gesto tiene dos versiones, la torre elevada (Figura 42), la posición tomada normalmente cuando el Steepler está dando sus opiniones o ideas y que está haciendo el hablar. El gesto aguja bajada (Figura 43) se usa normalmente cuando el Steepler es escuchar más que hablar. Nierenberg y Calero señaló que las mujeres tienden a utilizar la posición de aguja de baja con más frecuencia que la posición de aguja levantada. Cuando se toma la posición de aguja levantada, con la cabeza inclinada hacia atrás, la persona asume un aire de suficiencia o arrogancia. Aunque el gesto campanario es una señal positiva, que puede ser utilizado en cualquiera de las circunstancias positivas o negativas y puede ser mal interpretado. Por ejemplo, un vendedor de la presentación de su producto a un comprador potencial puede haber observado varios gestos positivos dados por el comprador durante la entrevista. Estos podrían incluir las palmas abiertas, inclinándose hacia adelante, la cabeza hacia arriba y así sucesivamente. Digamos que, hacia el final de la presentación de ventas al cliente toma una de las posiciones de aguja.
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Si la torre sigue una serie de otros gestos positivos, que aparecen cuando el hombre de ventas muestra que el comprador la solución a su problema, el vendedor le ha dado una señal para cerrar la venta, pregunte por el orden y esperan conseguirlo. Por otro lado, si el gesto campanario sigue una serie de gestos negativos, tales como doblar el brazo, cruzando las piernas, mirando a otro lado y numerosos gestos de la mano a la cara, y si el comprador toma la posición de aguja hacia el final de la presentación de ventas, el comprador puede estar seguro de que no va a comprar o que pueda deshacerse del vendedor. En ambos casos, el gesto campanario significa confianza, pero uno tiene resultados positivos y las demás consecuencias negativas para el vendedor. Los movimientos anteriores al gesto campanario son la clave para el resultado. Manos aferradas, brazos y muñecas Varios miembros prominentes hombres de la familia real británica se destacan por su hábito de caminar con la cabeza erguida, la barbilla hacia fuera y una palma agarra la otra mano detrás de la espalda. No sólo Realeza británica utilizar este gesto, sino que es común entre la realeza de muchos países. En el plano local, el gesto es utilizado por el policía patrullando su ritmo, el director de la escuela local cuando se está caminando por el patio de la escuela, el personal militar de alto nivel y otros en una posición de autoridad.
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Por tanto, esta es una posición de superioridad gesto / confianza. También permite a la persona para exponer su estómago vulnerable, las regiones del corazón y la garganta a los demás en un acto inconsciente del miedo. Nuestra propia experiencia nos muestra
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que, si se toma esta posición cuando se encuentre en una situación de alto estrés, tales como inter-visto por reporteros de los periódicos o simplemente esperando fuera de la consulta de un dentista, usted se sentirá muy relajado, confiado e incluso auténticas. Nuestra observación de los agentes de policía australianos han demostrado que los funcionarios que no llevan armas de fuego usan este gesto con frecuencia ya menudo balancearse hacia adelante y hacia atrás sobre las puntas de los pies. Sin embargo, los policías que hacen las armas de fuego desgaste rara vez muestran este gesto, con el gesto agresivo manos en las caderas en su lugar (Figura 98). Parece que la propia arma de fuego tiene la autoridad suficiente para el usuario para que el gesto de la palma en palma se hace innecesaria como una muestra de autoridad. El gesto de palma en palma no debe ser confundido con el gesto de la manoagarre-muñeca (Figura 45), que es una señal de frustración y un intento de autocontrol. En este caso una mano frente al otro la muñeca o el brazo muy fuerte como si se trata de un intento por parte de un brazo para evitar que el otro ponchó. Curiosamente, cuanto más la mano se mueve hacia arriba la parte posterior, más enojado que la persona se ha convertido. El hombre en la figura 46, por ejemplo, está mostrando un mayor intento de auto-control que el hombre en la Figura 45 porque la mano de la figura 46 se agarre la parte superior del brazo, y no sólo la muñeca. Es este tipo de gesto que ha dado lugar a expresiones tales como: "Conseguir un buen control sobre ti mismo '. Este gesto se utiliza a menudo por los vendedores que han pedido a un comprador potencial y se les ha pedido que esperar en la recepción del comprador. Es un pobre intento por parte del vendedor para disimular su nerviosismo y un comprador astuto es probable que sentir esto. Si un gesto de auto-control se cambia a la posición de palma en palma, unos calmantes y confiado resultados sentimiento. INDICACIONES PULGAR En la quiromancia, los pulgares denotan fuerza de carácter y el ego y el uso noverbal de los pulgares de acuerdo con esto. Se utilizan para mostrar el dominio, superioridad e incluso agresión; gestos pulgar son gestos secundarios, una parte de apoyo de un grupo de gesto. Muestra pulgar son señales positivas, de uso frecuente en la postura típica del director 'cool' que los utiliza en presencia de sus subordinados. Un hombre cortejando los utiliza en presencia de una compañera potencial y que son comunes entre las personas que usan alto estatus o prestigio ropa. Las personas que llevan nueva, atractiva ropa utilización pulgar muestra con más frecuencia que los que usan ropa más vieja, obsoleta. Los pulgares, que muestran la superioridad, se hacen más evidentes cuando una persona da un mensaje verbal contradictoria. Tomemos, por ejemplo, el abogado que se convierte en el jurado y en una suave voz baja dice: "En mi humilde opinión, señoras y señores del jurado ..." mientras se muestra gestos pulgar dominantes y de inclinación hacia atrás la cabeza para 'mirar hacia abajo a su nariz "(Figura 48). Esto tiene el efecto de hacer que el jurado siente que el abogado no es sincero, incluso pedante. Si el abogado quiso aparecer humilde, debería haber abordado el jurado con un pie hacia ellos, la chaqueta abierta, una pantalla palma abierta e inclinándose un poco hacia delante para mostrar humildad, o incluso la subordinación al jurado.
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Thumbs más a menudo sobresalen de los bolsillos de la gente, a veces de los bolsillos traseros (Figura 49), de manera secreta para tratar de ocultar la actitud dominante de la persona. Mujeres dominantes o agresivos también utilizan este gesto, el movimiento de mujeres ha permitido a adoptar muchos gestos y posturas masculinas (Figura 50). Además de todo esto, los propulsores pulgar menudo harán temblar sobre las puntas de los pies para dar la impresión de mayor altura.



Brazos cruzados con los pulgares apuntando hacia arriba es otra posición populares gesto pulgar. Se trata de una doble señal, siendo la de una actitud defensiva o negativa, (armas dobladas), además de una actitud de superioridad (representada por los pulgares). La persona que utiliza este doble gesto generalmente gesticula con sus pulgares, y balanceándose sobre las puntas de los pies al pie es común.
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El pulgar también se puede utilizar como una señal de burla o falta de respeto cuando se utiliza para apuntar a otra persona. Por ejemplo, el marido, que se inclina sobre su amigo, apunta a su esposa con un gesto del pulgar puño cerrado y dice: "Las mujeres son todas iguales, ya sabes", está invitando a una discusión con su esposa. En este caso el pulgar agitación se utiliza como un indicador de ridiculizar a la mujer desafortunada. En consecuencia, el pulgar apuntando es irritante para la mayoría de las mujeres, sobre todo cuando un hombre lo hace. El pulgar sacudida es menos común entre las mujeres, a pesar de que a veces usan el gesto a sus maridos oa las personas que no les gustan.
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Cinc o



Gestos Mano a Cara



ENGAÑO, DUDA, MENTIRA ¿Cómo puedes saber si alguien está mintiendo? El reconocimiento de los gestos no verbales engaño puede ser una de las habilidades de observación más importantes que se pueden adquirir. Entonces, ¿qué señales de engaño puede dar a la gente lejos? Uno de los símbolos más utilizados de engaño es el de los tres monos sabios que escuchan, hablan y no ven ningún mal. Las acciones de la mano a la cara representadas son la base de los gestos engaños humanos (Figura 53). En otras palabras, cuando vemos, hablamos y escuchamos mentiras o engaños, a menudo tratamos de cubrir la boca, los ojos o los oídos con las manos. Ya hemos mencionado que los niños utilizan estos gestos engaños evidentes abiertamente. Si el niño dice una mentira, que a menudo se cubre la boca con las manos en un intento de detener las palabras engañosas salga. Si él no quiere escuchar a un padre reprendiendo, simplemente se tapa los oídos con las manos. Cuando ve algo que no quiere ver, que se tapa los ojos con las manos o los brazos. Como una persona envejece, los gestos de la mano a la cara cada vez más refinado y menos obvio pero todavía se producen cuando una persona está mintiendo, encubriendo o ser testigo de engaño, el engaño también puede significar duda, la incertidumbre, la mentira o una exageración. Cuando alguien utiliza un gesto con la mano a la cara, no siempre significa que él o ella está mintiendo. Lo hace, sin embargo, indican que la persona puede estar engañando a usted y una mayor observación de sus otros grupos de gestos puede confirmar sus sospechas. Es importante que usted no interpretar los gestos de mano a la cara en forma aislada. Dr. Desmond Morris señaló que los investigadores estadounidenses probaron las enfermeras que fueron instruidos para mentir a sus pacientes sobre su salud en una situación de juego de roles. Las enfermeras que mintieron mostraron una mayor frecuencia de los gestos de la mano-a-cara que los que contó la
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verdad para los pacientes. Este capítulo analiza las variaciones en los gestos de mano a la cara y discute cómo y cuándo se producen. El Protector de boca El protector bucal es uno de los pocos gestos de adultos que es tan obvia como la de un niño. La mano cubre la boca y el pulgar se presiona contra la mejilla cuando el cerebro de manera inconsciente instruye para tratar de suprimir las palabras engañosas que se están diciendo. A veces ese gesto sólo puede ser de varios dedos sobre la boca o incluso un puño cerrado, pero su significado sigue siendo el mismo. El protector bucal no debe ser confundido con gestos de evaluación, que se tratarán más adelante en este capítulo. Muchas personas tratan de ocultar el gesto protector de la boca, dando una tos falsa. Al jugar el papel de un gángster o criminal, el difunto Humphrey Bogart menudo utiliza este gesto cuando se habla de las actividades delictivas con otros pandilleros o cuando era interrogado por la policía para mostrar de manera no verbal que estaba siendo deshonesto. Si la persona que está hablando usa este gesto, indica que él está diciendo una mentira. Sin embargo, si se cubre la boca mientras habla, indica que él siente que está mintiendo! Uno de los lugares más inquietantes de un orador público puede ver es su público todo uso de este gesto, mientras él está hablando. En un pequeño auditorio o un uno-a-una situación, es conveniente detener la presentación o entrega y preguntar: "¿Alguien cuidar a comentar sobre lo que acabo de decir?" Esto permite que las objeciones de la audiencia que se llevaron a cabo en al aire libre, que le da la oportunidad de calificar sus declaraciones y responder a preguntas.



Nose Tocar En esencia, el toque gesto nariz es una versión sofisticada, encubierta del gesto protector bucal. Podrá consistir en varios roces ligeros por debajo de la nariz o puede ser un toque rápido, casi imperceptible. Algunas mujeres se realizan este gesto con pequeños trazos discretos para evitar manchar su maquillaje. Una explicación del origen del toque gesto nariz es que, como el pensamiento negativo entra en la mente, el subconsciente indica a la mano para cubrirse la boca, pero en el último momento, en un intento de parecer menos obvio, la mano se aleja de la cara
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y un rápido toque gesto nariz es el resultado. Otra explicación es que la mentira hace que las delicadas terminaciones nerviosas en la nariz a sentir un hormigueo, y la acción de frotamiento se realiza para satisfacer este sentimiento. -Pero ¿y si la persona sólo tiene una picazón en la nariz? "Se pregunta con frecuencia. La picazón en la nariz de una persona normalmente se satisface mediante una acción de frotar o rascar muy deliberado, a diferencia de los trazos de luz del tacto gesto nariz. Al igual que el gesto protector de la boca, que puede ser utilizado tanto por el altavoz para disimular su propio engaño y por el oyente que duda de las palabras del hablante.



El Rub Eye 'See no evil ", dice el mono sabio, y este gesto es el intento del cerebro de bloquear el engaño, duda o mentira que se ve o para no tener que mirar a la cara de la persona a quien está diciendo la mentira. Los hombres por lo general se frotan los ojos con fuerza y si la mentira es un grande muchas veces van a mirar hacia otro lado, normalmente hacia el suelo. Las mujeres utilizan un pequeño movimiento de fricción suave justo debajo del ojo, ya sea porque han sido educados para no hacer gestos fuertes, o para evitar que se corra el maquillaje. También evitan la mirada de un oyente mirando el techo. "Mentir a través de sus dientes" es una frase común. Se refiere a un grupo gesto de dientes apretados y una sonrisa falsa, junto con el problema gesto de los ojos y una mirada evitado. Este gesto es utilizado por los actores de cine para representar la falta de sinceridad, pero rara vez se ve en la vida real. El Rub Ear Esta es, en efecto, un intento por parte del oyente a "no escuchar el mal 'al tratar de bloquear las palabras, poniendo la mano alrededor o por encima de la oreja. Esta es la versión adulta sofisticada del gesto handsover-dos orejas-utilizado por el niño pequeño que quiere bloquear reprimendas de sus padres. Otras variaciones del gesto RUB oído incluyen frotando la parte posterior de la oreja, el taladro dedo (donde la punta del dedo se atornilla hacia atrás y adelante dentro del oído), tirando en el lóbulo de la oreja o doblar la oreja entera hacia delante para cubrir el earhole. Este último gesto es una señal de que la persona ha escuchado lo suficiente, o puede que desee hablar.
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El cuello rayado En este caso, el dedo índice de la escritura de arañazos mano por debajo del lóbulo de la oreja, o incluso puede que se raye el lado del cuello. . Nuestra observación de este gesto revela un punto interesante: la persona se rasca unas cinco veces. Rara vez es el número de rasguños menores de cinco años y rara vez más de cinco. Este gesto es una señal de duda o incertidumbre, y es característico de la persona que dice: "Yo no estoy seguro estoy de acuerdo." Es muy notable cuando el lenguaje verbal contradice, por ejemplo, cuando la persona dice algo como, ' Entiendo cómo te sientes. " La Atracción Collar Desmond Morris señaló que la investigación sobre los gestos de los que dicen mentiras reveló que la narración de una mentira causó una sensación de hormigueo en los tejidos de la cara y el cuello delicado y un masaje o un rasguño estaba obligado a satisfacerla. Esto parece ser una explicación razonable de por qué algunas personas usan el gesto tirón cuello cuando dicen una mentira y sospechan que se han pillado. Es casi como si la mentira provoca un ligero hilo de sudor que se forman en el cuello cuando el engañador siente que se sospecha que se ha quedado. También se utiliza cuando una persona se siente enojado o frustrado, y tiene que tirar el collar lejos de su cuello en un intento de dejar que el aire fresco circule a su alrededor. Cuando ves a alguien usar este gesto, una pregunta como: "¿Quieres que repetirlo, por favor?", O "¿Podría aclarar ese punto, por favor? 'Puede hacer que el aspirante a seductor para dar el partido de ida.



 Traducido por Sykrayo España



Los dedos en la boca Explicación de este gesto de Morris es que los dedos se colocan en la boca cuando una persona se encuentra bajo presión. Es un intento inconsciente por la persona a volver a la seguridad de la succión niño sobre el pecho de su madre. Los jóvenes niños sustitutos el pulgar para el pecho y en la edad adulta, no sólo se pone los dedos a la boca, pero inserta cosas tales como cigarrillos, pipas, lápices y similares en el mismo. Mientras que la mayoría de los gestos de mano a la boca implican mentira o el engaño, el gesto de los dedos en la boca es una manifestación externa de una necesidad interna para el reaseguro. Dar las garantías y seguridades persona es adecuada cuando aparece este gesto (Figura 60). INTERPRETACIÓN Y malinterpretando La capacidad de interpretar con precisión los gestos de mano a la cara en un determinado conjunto de circunstancias hace mucho tiempo y la observación de adquirir. Podemos asumir con seguridad que, cuando una persona utiliza uno de los gestos de la mano a la cara que acabamos de mencionar, un pensamiento negativo ha entrado en su mente. La pregunta es, ¿qué es lo negativo? Podría haber dudas, el engaño, la incertidumbre, la exageración, la aprehensión o directamente mintiendo. La verdadera habilidad de la interpretación es la posibilidad de elegir cuál de los aspectos negativos mencionados es el correcto. La mejor manera de hacerse un análisis de los gestos que preceden al gesto de la mano-a-cara e interpretarla en su contexto.
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Por ejemplo, un amigo mío con el que jugar al ajedrez a menudo se frota la oreja o se toca la nariz durante el juego, pero sólo cuando no está seguro de su próximo movimiento. Hace poco me di cuenta de algunos de sus otros gestos que puedo interpretar y usar a mi favor. He descubierto que cuando señalo mi intención de mover una pieza de ajedrez tocándolo, inmediatamente usa clústeres gesto que señalan lo que piensa sobre mi movimiento propuesto. Si se sienta en la silla y utiliza un gesto juntando (confianza), puedo suponer que se ha anticipado a mi movimiento y puede haber pensado en un intento de contraataque. Si, como me toco el pedazo de ajedrez, se tapa la boca o se frota la nariz o el oído, significa que él está seguro acerca de mi movimiento, su siguiente movimiento o ambos. Esto significa que los movimientos más que puedo hacer después de que ha reaccionado con un gesto de la mano-a-cara negativa, los más mis posibilidades de ganar. Recientemente entrevisté a un joven que había llegado desde el extranjero para un puesto en nuestra empresa. A lo largo de la entrevista que mantuvo con los brazos y las piernas cruzadas, que se utiliza grupos de evaluación crítica, tenía muy poca exposición de palma y su mirada se encontró con la mía menos de un tercio del tiempo. Algo estaba obviamente le preocupa, pero en ese momento de la entrevista que no tenía información suficiente para una evaluación precisa de sus gestos negativos. Yo le hice algunas preguntas sobre sus antiguos empleadores en su país natal. Sus respuestas fueron acompañadas por una serie de ojos roce y los gestos se tocan la nariz y continuó para evitar mi mirada. Esto continuó durante el resto de la entrevista y finalmente me decidió no contratarlo, en base a lo que comúnmente se llama "instinto". Ser curioso acerca de sus gestos engaño, me decidí a sus árbitros extranjeros y descubrí que él me había dado información falsa sobre su pasado. Probablemente supone que un posible empleador en otro país no se molestan en verificar las referencias en el extranjero y, si no hubiera estado al tanto de las señales no verbales y las señales, que bien podría haber cometido el error de contratarlo. Durante un juego de rol video de una escena de entrevista en un seminario de gestión, el entrevistado repente se cubrió la boca y se frotó la nariz después de que él se había hecho una pregunta por el entrevistador. Hasta ese momento en el juego de roles, el entrevistado había mantenido una postura abierta con la capa abierta, palmas visible e inclinado hacia adelante al responder las preguntas, así que al principio pensamos que podría haber sido una serie de gestos aislados. Se muestra el gesto protector de la boca por varios segundos antes de dar su respuesta, y luego regresó a su abierta postura. Le preguntamos sobre el gesto de la mano a la boca al final del juego de rol y me dijo que cuando él había hecho la pregunta en particular, podría haber respondido de dos maneras: uno negativo, uno positivo. Mientras pensaba en la respuesta negativa y de cómo el entrevistador puede reaccionar a ella, se produjo el gesto protector bucal. Cuando pensaba en la respuesta positiva, sin embargo, su mano cayó lejos de la boca y volvió a su posición abierta. Su incertidumbre sobre la posible reacción del público a la respuesta negativa le había causado el gesto protector bucal repentina de ocurrir. Estos ejemplos muestran lo fácil que puede ser para malinterpretar un gesto de la mano a la cara y sacar conclusiones equivocadas. Es sólo mediante el estudio constante y la observación de estos gestos y teniendo en cuenta el contexto en que se producen con el tiempo que uno puede aprender a llegar a una evaluación precisa de los pensamientos de alguien. Mejilla y CHIN GESTOS Un buen orador se dice que es el que 'instinto' sabe que su público está interesado en lo que dice y cuando sus oyentes han tenido suficiente. A las buenas ventas persona siente cuando está afectando a su cliente de "botones calientes", es decir, encontrar el
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origen del comprador
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interés reside. Cada vendedor sabe la sensación de vacío que se produce cuando él o ella está dando una presentación de ventas a un comprador potencial que dice muy poco y sólo se sienta allí mirando. Afortunadamente varios mano a la mejilla y los gestos de mano a la barbilla puede decir que el vendedor lo bien que está haciendo. Aburrimi ento Cuando el oyente comienza a usar su mano para apoyar la cabeza, es una señal de que el aburrimiento se ha fijado en el y su mano de apoyo es un intento de mantener la cabeza hasta detenerse de caer dormido. El grado de aburrimiento del oyente está relacionada con el grado en que el brazo y la mano están apoyando la cabeza. Aburrimiento extremo y la falta de interés se muestran cuando la cabeza es totalmente compatible con la mano (Figura 61) y la señal de aburrimiento último ocurre cuando la cabeza está en la mesa o escritorio y la persona que está roncando! Tocar el tambor con los dedos sobre la mesa y tapping continuo de los pies en el suelo a menudo mal interpretado por locutores profesionales como señales de aburrimiento, pero en realidad señal de impaciencia. Cuando usted como orador observa estas señales, un movimiento estratégico se debe hacer para obtener el baterista dedo o recolector de pie participar en su conferencia, evitando así su efecto negativo sobre los demás miembros de la audiencia. El público, que muestra señales de aburrimiento e impaciencia juntos está diciendo el orador que es hora de que se termine el discurso. Vale la pena señalar que la velocidad del toque del dedo del pie o del grifo está relacionada con la extensión de la impaciencia de la persona - el más rápido de los grifos, el más impaciente el oyente se está convirtiendo.



Evaluación La evaluación se muestra por una mano cerrada apoyada en la mejilla, a menudo con el dedo índice apuntando hacia arriba (Figura 62). Si la persona comienza a perder interés, pero que desean que aparezcan interesados, por cortesía, la situación va a alterar un poco para que el talón de la palma de la mano sostiene la cabeza, como se muestra en la Figura 61. He asistido a numerosas reuniones de gestión, donde los jóvenes directores emergentes andcoming han utilizado este gesto de interés para mostrar respeto al presidente de la compañía que está dando un discurso boxeo. Desafortunadamente para ellos, sin embargo, tan pronto como la mano sostiene la cabeza de ninguna manera, que
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le da al juego de distancia y es probable que se sienta que algunos de los jóvenes directivos son sinceras o están utilizando falsos halagos al presidente. Interés genuino se muestra cuando la mano está en la mejilla, no se utiliza como soporte para la cabeza. Una manera fácil para el presidente para ganar su atención individual sería decir algo como: "Me alegro de que usted está prestando atención, porque en un momento que voy a hacer preguntas!" Este remaches de la atención de sus oyentes a su discurso debido al temor de que no van a ser capaces de responder a las preguntas. Cuando el dedo índice apunta verticalmente hasta la mejilla y el pulgar apoya la barbilla, el oyente está teniendo pensamientos negativos o críticos sobre el altavoz o el tema. A menudo, el dedo índice puede frotar o jalar a la vista como los pensamientos negativos continúan. Debido a una posición gesto afecta a la actitud de una persona, cuanto más tiempo una persona tiene el gesto, más la actitud crítica se mantendrá. Este gesto es una señal de que la acción inmediata es requerida por el altavoz, ya sea mediante la participación del oyente, lo que está diciendo o poniendo fin a la intervención. Un movimiento simple, como el dar algo al oyente a cambiar su postura, puede causar un cambio en su actitud. Este gesto se confunde a menudo como una señal de interés, pero el pulgar apoyar dice la verdad acerca de la actitud crítica (Figura 63).



Chin Acariciar La próxima vez que tenga la oportunidad de presentar una idea a un grupo de personas, de ver cuidadosamente como le das a tu idea y te darás cuenta de algo fascinante. La mayoría, si no todos los miembros de su público traerá una mano a la cara y comenzar a usar gestos evaluación. Como se llega a la conclusión de su presentación y pedir al grupo a dar opiniones o sugerencias acerca de la idea, los gestos de evaluación cesarán. Una mano se moverá a la barbilla y comenzar un gesto de la barbilla acariciando. Este gesto del mentón acariciando es la señal de que el oyente está tomando una decisión. Cuando usted ha pedido a los oyentes de una decisión y sus gestos han cambiado desde la evaluación hasta la toma de decisiones, los siguientes movimientos indicarán si su decisión es negativa o positiva. Una persona de las ventas sería absurdo interrumpir o hablar cuando un comprador inicia el gesto de la barbilla acariciando después de que se ha solicitado una decisión de compra. Su mejor estrategia sería una cuidadosa observación de los próximos gestos del comprador, que indicarán la decisión que él ha alcanzado. Si, por ejemplo, de la barbilla-acariciando
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gesto es seguido por los brazos y las piernas cruzadas y el comprador se sienta en su silla, la persona de las ventas ha sido de manera no verbal dijo: 'No'. Sería conveniente revisar los puntos principales de la presentación inmediatamente antes de que el comprador verbaliza su respuesta negativa y la venta se puede perder. Si el gesto de la barbilla acariciando es seguido por el gesto de disponibilidad (Figura 100), el vendedor sólo tiene que preguntar cómo el comprador prefiere pagar el producto y el comprador procederá a realizar su compra.



Las variaciones de Gestos Toma de Decisiones Una persona que usa lentes con frecuencia sigue a las agrupaciones de evaluación mediante la eliminación de ellos y poniendo un brazo de la estructura en la boca en lugar de utilizar el gesto de la barbilla acariciando la hora de tomar una decisión. Un fumador de pipa se puso la pipa en la boca. Cuando una persona pone un objeto como un lápiz o un dedo en la boca después de haber solicitado una decisión, es una señal de que no está seguro y se necesita tranquilidad porque el objeto en la boca le permite estancar tomar una decisión inmediata . Ya que es de mala educación hablar con la boca llena, el comprador se siente justificado en no dar una decisión inmediata. Combinación Clusters mano a la cara De vez en cuando el tedio, la evaluación y la toma de decisiones gestos vienen en combinaciones, cada una con un elemento de la actitud de la persona. La Figura 66 muestra el gesto evaluación se trasladó a la barbilla, y la mano también puede ser acaricia la barbilla. La persona que está evaluando la proposición, mientras que la toma de decisiones, al mismo tiempo. Cuando el oyente comienza a perder interés en el altavoz, la cabeza empieza a descansar en la mano. La figura 67 muestra la evaluación con la cabeza apoyada en el pulgar, como el oyente se vuelve indiferente.
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CABEZA-roce y GESTOS CABEZA palmadas Una versión exagerada del gesto tirón collar es la palma frotar la parte posterior del cuello en lo que Calero llama gesto "dolor en el cuello". Una persona que utiliza este al acostarse por lo general evita la mirada y mira hacia abajo. Este gesto también se utiliza como una señal de frustración o ira y, cuando este es el caso, la mano golpea la parte posterior del cuello primero y luego comienza a frotar el cuello. Supongamos, por ejemplo, que usted pidió un subordinado para completar una determinada tarea para usted y que el subordinado se había olvidado de hacerlo dentro del tiempo requerido. Cuando se le pregunta por los resultados, no verbal indica su olvido por golpear con la cabeza, ya sea en el frente o la parte posterior del cuello, como si estuviera golpeando simbólicamente a sí mismo. Aunque bofetadas de la cabeza comunica olvido, las señales de persona cómo se siente acerca de usted o de la situación por parte de la posición que se utiliza cuando se golpea la mano en la cabeza, ya sea en la frente o el cuello. Si se da una palmada en la frente (Figura 69) se señala que no se siente intimidado por su haber mencionado su falta de memoria, pero cuando golpea la parte posterior de su cuello (Figura 68) que no verbalmente le dice que usted es, literalmente, un "dolor- en-el-cuello 'para señalar su error. Los que habitualmente frotar la parte posterior de su cuello tienen una tendencia a ser negativo o crítico, mientras que los que habitualmente se frota la frente para no verbalizar un error tienden a ser más abiertos, la gente fácil de llevar.
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Sei s



Barreras de brazo Brazos cruzados GESTOS Escondiéndose detrás de una barrera es una respuesta humana normal que aprendemos a una edad temprana para protegernos. De niños, nos escondimos detrás de objetos sólidos, tales como mesas, sillas, muebles y las faldas de la madre cada vez que nos encontramos en una situación amenazante. A medida que crecía, este comportamiento oculta se hizo más sofisticado y por la edad de cerca de seis años, cuando era un comportamiento inaceptable de esconderse detrás de objetos sólidos, aprendimos a cruzarnos de brazos sobre el pecho cada vez que surgía una situación amenazante. Durante nuestra adolescencia, hemos aprendido a hacer este gesto cruzado los brazos un poco menos obvio al relajar los brazos un poco y combina el gesto con las piernas cruzadas. A medida que envejecemos, desarrollamos el brazo cruzando gesto hacia el punto en que se ha hecho menos evidente para los demás. Por un plegamiento o ambos brazos sobre el pecho, se forma una barrera que es, en esencia, al intento de bloquear la amenaza inminente o circunstancias indeseables. Una cosa es cierta, cuando una persona tiene una actitud nerviosa, negativa o defensiva, él cruzar los brazos firmemente en su pecho, una fuerte señal de que se siente amenazado. Las investigaciones realizadas en la posición del brazo doblado en los Estados Unidos ha mostrado algunos resultados interesantes. Se pidió a un grupo de estudiantes para asistir a una serie de conferencias y cada estudiante recibió instrucciones de mantener las piernas sin cruzar los brazos desplegados y tomar una posición que se sienta relajado e informal. Al final de las clases cada estudiante fue probado en su conservación y conocimiento de la materia y se registró su actitud hacia el profesor. Un segundo grupo de estudiantes fue puesto por el mismo proceso, pero estos estudiantes fueron instruidos para mantener sus brazos firmemente cruzados sobre el pecho a través de las conferencias. Los resultados mostraron que el grupo con los brazos cruzados, había aprendido y retenido 38 por ciento menos que el grupo que mantuvo sus brazos desplegados. El segundo grupo también tenía una opinión más crítica de las conferencias y del profesor. Estas pruebas ponen de manifiesto que, no sólo cuando el oyente se cruza de brazos, él tiene más pensamientos negativos sobre el orador, sino que también está prestando menos atención a lo que se dice. Es por esta razón por la que los centros de formación deben tener sillas con brazos para permitir que los asistentes a dejar sus brazos sin cruzar. Muchas personas afirman que habitualmente toman la posición plegada brazos porque es cómodo. Cualquier gesto que se siente cómodo cuando usted tiene la actitud que corresponde, es decir, si usted tiene una actitud negativa, defensiva o nervioso, la posición de los brazos doblados se sentirá bien. Recuerde que en la comunicación no verbal, el significado del mensaje también se encuentra en el receptor, no sólo el remitente. Usted puede sentirse "cómodos" con los brazos cruzados o de la espalda y el cuello rígido, pero los estudios han demostrado que la recepción de estos gestos es negativo.
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Estándar gesto del brazo-Cross Ambos brazos se pliegan juntas a través del pecho como un intento de "ocultar" de una situación desfavorable. Hay muchas posiciones del brazo de plegado, pero este libro discutirán los tres más comunes. El gesto del brazo transversal estándar (Figura 70) es un gesto universal de lo que significa la misma actitud defensiva o negativa en casi todas partes. Se presenta con frecuencia cuando una persona está entre desconocidos en reuniones públicas, colas, cafeterías, ascensores o en cualquier lugar que la gente se siente incierto o inseguro. Durante una reciente gira de conferencias en los Estados Unidos, abrí una sesión determinada por difamar deliberadamente el carácter de varios hombres muy respetados que eran bien conocidos por el público seminario y que asistían a la conferencia. Inmediatamente después del ataque verbal, los miembros de la audiencia se les pidió que mantenga las posiciones y gestos que habían tomado. Todos estaban muy entretenidos cuando me señaló que alrededor del 90 por ciento de ellos habían tomado la posición de los brazos doblados inmediatamente después comenzó mi ataque verbal. Esto muestra claramente que la mayoría de la gente tendrá una posición plegada brazos cuando están en desacuerdo con lo que están escuchando. Muchos oradores han fracasado en comunicar su mensaje a la audiencia porque no han visto los gestos de los brazos doblados de sus oyentes. Oradores con experiencia saben que este gesto demuestra la necesidad de utilizar 'romper el hielo' un buen mover a la audiencia en una postura más receptiva que alterará la actitud de los oyentes hacia el altavoz. Cuando vea el gesto del brazo transversal se producen durante un encuentro cara a cara, es razonable suponer que puede haber dicho algo con lo que la otra persona no está de acuerdo, por lo que puede ser inútil continuar su línea argumental, aunque la otra persona puede ser verbalmente estar de acuerdo con usted. El hecho es que el medio no verbal no miente, el medio no verbal. Tu objetivo en este punto debe ser para tratar de descubrir la causa del gesto de los brazos vendados y para mover a la persona en una posición más receptiva. Recuerde: siempre y cuando el gesto de los brazos vendados sigue siendo, la actitud negativa se mantendrá. La actitud hace que los gestos que se producen y prolongando el gesto fuerza la actitud de permanecer.



Un método simple pero eficaz de romper la posición plegada de armas es entregar a la persona un bolígrafo, un libro o algo que le obliga a desplegar sus brazos para llegar adelante.
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Esto le sitúa en una postura más abierta y una actitud. Pedirle a la persona a inclinarse hacia delante para mirar una presentación visual también puede ser un medio eficaz para la apertura de la posición plegada de armas. Otro método útil es inclinarse hacia delante con las palmas hacia arriba y decir: "Veo que tienes una pregunta, ¿qué te gustaría saber?" O "¿Qué piensa usted?" Y luego sentarse para indicar que se trata de a su vez de la otra persona para hablar. Al dejar las palmas visible que no verbalmente dice a la otra persona que le gustaría una respuesta abierta, honesta. Como vendedor, yo nunca proceder a la presentación de mi producto hasta haber descubierto la razón del posible comprador para repentinamente cruzando los brazos. Más a menudo que no, descubrí que el comprador tenía una objeción oculta que la mayoría de la gente de ventas nunca hubieran descubierto, ya que no pudo ver la señal no verbal del comprador que fue negativa sobre algún aspecto de la presentación de ventas. Arm-Cross reforzado Si, así como el gesto del brazo transversal completa la persona tiene los puños cerrados, indica una actitud hostil y defensiva. Este grupo se combina a menudo con los dientes apretados y la cara roja, en cuyo caso un ataque verbal o física puede ser inminente. Se necesita un enfoque palmas hacia arriba sumisa para descubrir la causa de los gestos hostiles si la razón no es ya evidente. La persona que utiliza este grupo gesto tiene una actitud de ataque, en lugar de la persona en la figura 70, que ha tomado una posición armcross defensa.



Arm Gesture sujeción Usted se dará cuenta de que este gesto del brazo transversal se caracteriza por las manos fuertemente agarradas los brazos para reforzar la posición y para detener cualquier intento de desplegar las armas y exponer el cuerpo. Los brazos a menudo se pueden agarrar con tanta fuerza que los dedos y los nudillos se vuelven blancos como la circulación de la sangre se corta. Este estilo de brazo doble es común a las personas que se sientan en los médicos y dentistas salas de espera, o por primera vez viajan en avión y se espera que el avión despegue. Muestra una actitud moderada negativo.
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En la oficina de un abogado fiscal puede ser visto usando un brazo transversalpuños apretados mientras que la defensa pudo haber tomado la posición del brazo de agarre. Estado puede influir en los gestos del brazo de plegado. Un tipo superior puede hacer que su superioridad se sentía en presencia de personas que acaba de conocer al no cruzándose de brazos. Digamos, por ejemplo, que en una función social de la empresa, el director general se presenta a varios nuevos empleados a quien no ha conocido. Tras los saludó con un apretón de manos dominante, que se sitúa en la distancia social de los nuevos empleados con sus manos a su lado, detrás de la espalda en la posición de palma en palma superiores (véase la figura 44), o con una mano en el bolsillo . Rara vez se cruza de brazos para mostrar el más mínimo atisbo de nerviosismo. Por el contrario, después de estrechar la mano del jefe, los empleados nuevos tienen gestos brazo plegado total o parcial, a causa de su temor de estar en la presencia del hombre más importante de la compañía. Tanto el director general y los nuevos empleados se sientan cómodos con sus respectivos gestos como cada uno, está dando señales de su condición con respecto al otro. ¿Pero qué sucede cuando el gerente general se encuentra con un joven ejecutivo, para arriba-y-venir, que también es un tipo superior y que incluso pueden sentir que es tan importante como el gerente general? El resultado más probable es que después de los dos se dan un apretón de manos dominante, el joven ejecutivo tendrá un gesto del brazo doble con ambos pulgares apuntando verticalmente hacia arriba (Figura 73). Este gesto es la versión defensiva de ambos brazos están en posición horizontal en la parte delantera del cuerpo con los dos pulgares hacia arriba para mostrar que el usuario es 'cool', un gesto que se caracteriza por Henry Winkler que tocaba el Fonz en la serie de televisión Happy Days. El gesto del thumbs-up es nuestra forma de mostrar que tenemos una actitud segura de sí misma y los brazos cruzados damos una sensación de protección.



Los vendedores tienen que analizar por qué un comprador pudo haber tenido este gesto para saber si su enfoque es eficaz. Si el gesto de pulgares arriba ha llegado al final de la presentación de ventas, y se combinan con muchos otros gestos positivos utilizados por el comprador, el vendedor puede moverse cómodamente en el cierre de la venta y pedir la orden. Si, por otro lado, al cierre de la venta el comprador se mueve a la posición transversal del brazo de un puño cerrado (Figura 71) y su cara de poker, el vendedor puede invitando a consecuencias desastrosas, tratando de pedir la orden. En cambio, es mejor si él rápidamente vuelve a su presentación de ventas y hace más
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preguntas para tratar de
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descubrir la objeción del comprador. En la venta, si el comprador se verbaliza, 'No', puede llegar a ser difícil de cambiar su decisión. La capacidad de leer el lenguaje corporal le permite ver la decisión negativa antes de ser verbalizada y le da tiempo para tomar un curso de acción alternativo. Las personas que portan armas o llevan una armadura rara vez utilizan gestos defensivos brazo doblado porque su arma o armadura proporciona suficiente protección para el cuerpo. Los agentes de policía que llevan armas de fuego, por ejemplo, rara vez se cruzan de brazos, a menos que montan guardia y que utilizan normalmente la posición de un puño cerrado para mostrar claramente que nadie está autorizado a pasar por donde están. PARCIALES CRUZ



BARRERAS



ARM-



El gesto del brazo transversal completa es a veces demasiado obvio para utilizar alrededor de los demás porque les dice que tenemos miedo. De vez en cuando sustituimos una versión más sutil - la cruz brazo parcial, en el que uno mueve el brazo en todo el cuerpo para agarrar ni tocar el otro brazo para formar la barrera, como se muestra en la Figura 75.



La barrera del brazo parcial se ve a menudo en las reuniones en que una persona puede ser un desconocido para el grupo o carece de confianza en sí mismo. Otra versión popular de la barrera del brazo parcial es la mano de uno mismo (Figura 74), un gesto común utilizado por las personas que están delante de una multitud para recibir un premio o dar un discurso. Desmond Morris dice que este gesto permite a una persona a revivir la seguridad emocional que se experimenta como un niño cuando su padre le tendió la mano en circunstancias terribles.
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Disfrazado GESTOS ARM-CRUZ Disfrazado gestos brazo cruzados son gestos altamente sofisticados utilizados por las personas que están expuestas continuamente a los demás. Este grupo incluye a políticos, personal de ventas, personalidades de televisión y similares que no quieren que su audiencia para detectar que no están seguros de sí mismos o nervioso. Al igual que todos los gestos del brazo-cross, uno mueve el brazo por delante del cuerpo para captar el otro brazo, pero en lugar del plegamiento brazos, una mano toca un bolso, pulsera, reloj, puño de la camisa u otro objeto sobre o cerca del otro brazo ( Figura 76). Una vez más, la barrera se forma y se logra la sensación de seguridad. Cuando gemelos eran populares, los hombres se ven a menudo ajustándolos al cruzar un piso de la sala o de la danza donde estaban a la vista de los demás. Como gemelos perdieron su popularidad, un hombre se ajustaría a la banda en su reloj, comprobar el contenido de su cartera, cierre o frotar las manos, jugar con un botón en el puño o utilizar cualquier otro gesto que permita que los brazos se cruzan en parte delantera del cuerpo. Para el observador entrenado, sin embargo, estos gestos son un claro indicativo, ya que lograr ningún propósito, excepto como un intento
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para disimular el nerviosismo. Un buen lugar para observar a estos gestos es en cualquier lugar que las personas pasan junto a un grupo de curiosos, como un joven que cruza la pista de baile para hacer una señora joven y atractiva bailar con él o alguien cruzando una habitación abierta para recibir un trofeo. Las mujeres son menos evidentes que los hombres en el uso de gestos disimulados barrera del brazo, ya que pueden captar las cosas tales como bolsos o carteras cuando se vuelven inseguros de sí mismos (Figura 77). Una de las versiones más comunes de esto es la celebración de un vaso de cerveza o vino con las dos manos. ¿Se te ha ocurrido pensar que sólo necesita una mano para sostener una copa de vino? El uso de dos manos permite a la persona nervioso para formar una barrera brazo casi indetectable. Habiendo personas observadas utilizando señales de barrera brazo encubiertas en muchas ocasiones, hemos encontrado que estos gestos son utilizados por casi todo el mundo. Muchas figuras bien conocidas en la sociedad también utilizan señales de barrera encubierta en situaciones tensas y suelen ser completamente inconsciente de que lo están haciendo (Figura 78).
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Siete



Barreras piernas GESTOS piernas cruzadas Al igual que los gestos barrera del brazo, las piernas cruzadas son una señal de que una actitud negativa o defensiva puede existir. El propósito de cruce de los brazos en el pecho era originalmente para defender la región del cuerpo del corazón y la parte superior y el cruce de las piernas es un intento de proteger la zona genital. Los brazos cruzados también indican una actitud más negativa que hacen las piernas cruzadas, y el gesto de los brazos es más evidente. Se debe tener cuidado al interpretar los gestos piernas cruzadas con las mujeres ya que muchos han sido enseñados que esta es la forma de 'sentarse como una dama ". Desafortunadamente para ellos, sin embargo, el gesto puede hacerlos parecer defensiva. Hay dos condiciones básicas cruzado de piernas sentado, la cruz estándar de la pierna y la figura 4 bloqueo pierna. La Norma Posición Pierna-Cross Una pierna se cruza perfectamente sobre la otra, por lo general la derecha sobre la izquierda. Esta es la posición normal de piernas cruzadas utilizado por Europa, Gran Bretaña, Australia y Nueva Zelanda culturas y se puede utilizar para mostrar una actitud nerviosa, reservada o defensiva. Sin embargo, esto es por lo general un gesto de apoyo que se produce con otros gestos negativos y no debe interpretarse en forma aislada o fuera de contexto. Por ejemplo, la gente suele sentarse así durante las clases o si están en sillas incómodas durante largos períodos. También es común ver este gesto en un clima frío. Cuando la piernas cruzadas gesto se combina con los brazos cruzados (Figura 80), la persona se ha retirado de la conversación. Una persona de las ventas sería muy tonto, incluso para tratar de pedir una decisión de un comprador cuando ha tomado esta postura, y el vendedor debe hacer preguntas de sondeo para descubrir su objeción. Esta postura es muy popular entre las mujeres en la mayoría de los países, sobre todo para mostrar su descontento con un marido o novio.
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La Figura americano 4 Leg Lock Posición Esta cruz piernas indica que existe una actitud argumentativa o competitivas. Es la posición de sentado utilizada por muchos hombres estadounidenses que tienen un carácter competitivo. Siendo este el caso, es difícil interpretar la actitud de un estadounidense durante una conversación, pero es bastante obvio cuando este gesto es utilizado por un ciudadano británico. Recientemente me dirigí a una serie de reuniones en Nueva Zelanda, donde el público comprendía aproximadamente 100 directivos y 500 personal de ventas. Un tema muy controvertido se discutía - el tratamiento de la gente de las ventas de las corporaciones. Se pidió a un vendedor que era bien conocido por el público y que tenía la reputación de ser un agitador para dirigirse al grupo. Cuando subió al escenario, los gerentes, casi sin excepción, hicieron uso de la pose defensiva mostrada en la Figura 80, que mostraron que se sentían amenazados por lo que pensaban que el vendedor iba a decir. Sus temores estaban bien fundados. El vendedor
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estragos de la mala calidad de la gestión en la mayoría de las empresas en que la industria y dijo que sentía que este era un factor que contribuye a los problemas de dotación de personal de la industria. A lo largo de su discurso, el personal de ventas entre el público se inclinaban hacia adelante mostrando interés, muchas de ellas con gestos de evaluación, pero los gerentes celebrado sus posiciones defensivas. El vendedor entonces cambió su discurso para hablar de lo que él cree que el papel del gerente debe estar en relación con el personal de ventas. Casi como si fueran actores de una orquesta que había recibido un mandato por el director de la orquesta, los administradores cambiaron a la posición competitiva / argumentativo (Figura 81). Era obvio que estaban mentalmente debatiendo el punto de vista del vendedor y muchos más tarde confirmaron que éste había sido el caso. Me di cuenta, sin embargo, que varios directivos no habían tomado esta postura. Después de la reunión les pregunté por qué, y, aunque la mayoría dijo que también habían estado en desacuerdo con los puntos de vista del vendedor, no fueron capaces de sentarse en la posición de bloqueo de las patas 4 figura por razones tales como la obesidad y la artritis. En una situación de venta no sería prudente tratar de cerrar la venta y pedir la orden que el comprador tome esta posición. El vendedor tendría que usar un recurso abierto, inclinado hacia adelante, con las palmas hacia arriba y diciendo: 'Yo puedo ver que tiene algunas ideas sobre esto. Yo estaría interesado en su opinión "y, a continuación, sentarse para significar que es el turno del comprador para hablar. Esto le da al comprador la oportunidad de decir su opinión. Las mujeres que usan pantalones o jeans se observan también sentado en la posición de la figura 4 en ocasiones.
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La Figura 4 Pierna Abrazadera La persona que tiene una actitud fuerte y rápido en una discusión o debate a menudo bloquear la figura 4 en su lugar con una o ambas manos, usándolos como una pinza. Esta es una señal de la tenaz, obstinado persona que puede necesitar un método especial para romper su resistencia. De pie Gestos Cruz piernas La próxima vez que asista a una reunión o evento, te darás cuenta de pequeños grupos de personas en pie con los brazos y las piernas cruzadas (Figura 83). La observación también revelará que están de pie a una mayor distancia uno de otro distinto del usual, y que, si están usando abrigos o chaquetas, que son por lo general abotonado. Si se va a interrogar a estas personas, se verá que uno o todos de ellos son ajenos a los otros en el grupo. Se trata de cómo la gente debe pararse cuando están entre las personas a quienes no conocen bien.
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Ahora usted nota otro pequeño grupo en el que la gente está de pie con los brazos desplegados, con las palmas expuestas, abrigos desabrochada, aspecto relajado, apoyado en un pie con el otro apuntando hacia otros miembros del grupo y que entran y salen de las zonas íntimas de cada uno. Cerrar investigación revela que estas personas son amigos y se conocen personalmente entre sí. Curiosamente, las personas que utilizan los brazos cerrados y las piernas postura pueden haber relajado las expresiones faciales y la conversación que suena fácil y gratuito, pero los brazos y las piernas dobladas decirnos que no están relajados o confiado. La próxima vez que te unes a un grupo de personas que están de pie en la posición abierta y amistosa, pero entre los que saben que nadie, de pie con los brazos y las piernas bien cruzadas. Uno a uno, los otros miembros del grupo se cruzarán de brazos y piernas y permanecer en esa posición hasta que se vaya. A continuación, a pie y ver cómo, uno por uno, los miembros del grupo asuma su abierta postura inicial, una vez más! Procedimiento La 'apertura' Como la gente empieza a sentirse cómodo en un grupo y conocer a otras personas en el mismo, que se mueven a través de un código no escrito de los movimientos que tienen ellos de las armas defensivas y las piernas cruzadas de posición a la posición abierta relajada. Los estudios de personas en Australia, Nueva Zelanda, Canadá y Estados Unidos revelan que el procedimiento de la posición "apertura" es la misma en cada uno de estos países. Fase l: posición defensiva, con los brazos y las piernas cruzadas (Figura 84). Etapa 2: sin cruzar las piernas y los pies colocados juntos en una posición neutral. Etapa 3: El brazo doblado en la parte superior de la cruz brazo sale y la palma de la mano se dirigió al hablar, pero no se metió de nuevo en la posición transversal del brazo. Se mantiene el exterior del otro brazo. Etapa 4: Los brazos se despliegan y uno gesticula brazo o pueden ser colocados en la cadera o en el bolsillo. Etapa 5: Una persona se recuesta sobre una pierna y empuja al otro hacia adelante para señalar a la persona que se encuentra la más interesante (Figura 85). El alcohol puede acelerar este proceso o eliminar algunas de las etapas. Defensivo o fría? Muchas personas afirman que no están a la defensiva, pero cruzan de brazos o piernas, porque sienten frío. Esto es a menudo un encubrimiento y es interesante notar la diferencia entre una postura defensiva y la forma en que una persona se para cuando
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él o ella se siente frío. En primer lugar, cuando alguien quiere calentar las manos que normalmente les sumerge en la
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axilas en lugar de metiéndolos bajo los codos, como es el caso con un brazo transversal defensiva. En segundo lugar, cuando una persona siente frío se puede doblar sus brazos en un tipo de abrazo cuerpo y cuando se cruzan las piernas que son por lo general recta, rígida y presionado con fuerza el uno contra el otro (Figura 86), en oposición a la postura más relajado pierna de la postura o posición defensiva. Las personas que habitualmente llevan a los brazos cruzados o la posición de las piernas prefieren decir que son fríos o cómodo en lugar de admitir que podría estar nervioso, tímido o defensiva.



El embrujo de tobillo-Lock Cruce o plegar los brazos o las piernas indica que existe una actitud negativa o defensiva, y este es también el caso con el gesto de bloqueo de tobillo. La versión masculina de la
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Ankle Lock se combina a menudo con los puños cerrados descansando sobre las rodillas o con las manos fuertemente agarradas a los brazos de la silla (figura 87). La versión femenina varía ligeramente; las rodillas se mantienen juntas, los pies pueden estar a un lado y el resto manos lado a lado o una encima de la otra que descansa sobre las patas superiores (Figura 88). Durante más de una década de las entrevistas y la venta a las personas, nuestra observación ha revelado que, cuando el entrevistado bloquea los tobillos, que es mentalmente 'mordiéndose el labio. El gesto es uno de retener una actitud negativa, emoción, nerviosismo o miedo. Por ejemplo, un abogado amigo mío me dijo que había notado a menudo que, justo antes de una audiencia en la corte, las personas que estuvieron involucradas en el caso, casi siempre se sentaban con sus tobillos firmemente encerrados juntos. También descubrió que habían estado esperando para decir algo o habían estado tratando de controlar su estado emocional. Al entrevistar a los posibles empleados, hemos observado que la mayoría de los entrevistados bloqueados sus tobillos en algún momento durante la entrevista, lo que indica que estaban reteniendo una emoción o actitud. En las etapas iniciales de nuestra investigación, con este gesto, se encontró que haciendo preguntas acerca de los sentimientos del entrevistado fue a menudo sin éxito en el desbloqueo de los tobillos y por lo tanto su mente. Pronto descubrimos, sin embargo, que si el entrevistador se dirigió hacia el lado del entrevistado de la mesa y se sentó a su lado, la eliminación de la barrera de escritorio, tobillos del entrevistado menudo se desbloquee y la conversación se llevó en un ambiente abierto, más personal.
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Nos asesoramos recientemente una compañía en el uso eficaz del teléfono para ponerse en contacto con los clientes cuando nos encontramos con un joven que tenía la tarea poco envidiable de llamar a los clientes que no han pagado sus cuentas. Lo vimos hacer una serie de llamadas y, a pesar de que sonaba relajado, nos dimos cuenta de que sus tobillos estaban encerrados juntos debajo de la silla. -Le pregunté, '¿Cómo te gusta este trabajo?' Él respondió: "¡Muy bien! Es muy divertido. "Sin embargo, esta declaración verbal era incompatible con sus señales no verbales, a pesar de que sonaba muy convincente. '¿Está seguro? ", Le pregunté. Hizo una pausa por un momento, abrió sus tobillos, se volvió hacia mí con las palmas abiertas y dijo: "Bueno, en realidad, me vuelve loco! 'Luego me dijo que había recibido varias llamadas de los clientes que habían sido grosero con él, y él había estado conteniendo sus sentimientos para que no se transmita a los demás clientes. Curiosamente, hemos observado que la gente de ventas que no disfrutan con la sentada de teléfono en la posición cerrada tobillos. Líderes en el campo de la negociación de las técnicas, Nierenberg y Calero, encontraron que cada vez que una de las partes cerró sus tobillos durante una negociación, a menudo significaba que estaba conteniendo una concesión valiosa. Encontraron que, mediante el uso de técnicas de interrogatorio, a menudo podían animarlo para desbloquear los tobillos y revelar la concesión. Siempre hay personas que afirman que habitualmente se sientan en la posición de bloqueo del tobillo, o para el caso, cualquiera de los brazos negativo y grupos de pierna, porque se sienten confort-able. Si usted es una de esas personas, recuerde que cualquier brazo o la posición de las piernas se sientan cómodos cuando se tiene una actitud defensiva, negativa o reservada. Teniendo en cuenta que un gesto negativo puede aumentar o prolongar una actitud negativa, y que otras personas con las que interpretar como estar a la defensiva o negativa, usted haría bien para practicar el uso de gestos positivos y abierto para mejorar su confianza en sí mismo y las relaciones con los demás. Las mujeres que eran adolescentes durante la era minifalda cruzan las piernas y los tobillos, por razones obvias necesarias. A través de la costumbre, muchas de estas mujeres todavía se sientan en esta posición, lo que puede hacer que otros se malinterpretan ellos, las personas pueden reaccionar a estas mujeres con precaución. Es importante tomar las tendencias de la moda femenina en cuenta, en particular, cómo estos pueden afectar la posición de las piernas de la mujer, antes de saltar a conclusiones. El bloqueo del pie
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Este gesto se utiliza casi exclusivamente por mujeres. La parte superior de una cerradura de pie alrededor de la otra pierna para reforzar una actitud defensiva y, cuando aparece este gesto, puede estar seguro de que la mujer se ha convertido en un recluso mental o se ha retirado como una tortuga en su caparazón.
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Se necesita un enfoque cálido, amable, discreto si finalmente la esperanza de abrir este almeja. Esta posición es común a mujeres tímidas o tímidos. Recuerdo una entrevista en la que un nuevo vendedor estaba tratando de vender seguros a un matrimonio joven. La venta no tuvo éxito y el nuevo vendedor no podía entender por qué había perdido, porque había seguido la pista de ventas perfectamente. Le señalé que había dejado de notar que la mujer estaba sentada con una posición de bloqueo del pie apretado durante toda la entrevista. El vendedor había entendido la importancia de este gesto, que pudo haber involucrado a ella en la presentación de ventas, y podría haber conseguido un mejor resultado.
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Ocho



Otros Gestos populares y acciones A caballo entre un Presidente Hace siglos, los hombres usan escudos para protegerse de las lanzas y garrotes del enemigo, y hoy en día, el hombre civilizado usa todo lo que tiene a su disposición para simbolizar este mismo comportamiento protector cuando está bajo ataque físico o verbal. Esto incluye de pie detrás de una puerta, puerta, cerca, escritorio, la puerta abierta de su vehículo y se extiende sobre una silla (Figura 91). El respaldo de la silla proporciona un escudo para proteger su cuerpo y lo puede transformar en un guerrero dominante agresivo. La mayoría de las carretillas pórtico silla son individuos dominantes que tratarán de tomar el control de otras personas o grupos cuando se aburren con la conversación, y el respaldo de la silla sirve como una buena protección contra cualquier "ataque" por los otros miembros del grupo. A menudo es discreto y se puede caer en la posición a horcajadas sin pena ni gloria. La forma más fácil de desarmar el straddler es ponerse de pie o sentarse detrás de él, haciendo que se sienta vulnerable a los ataques y que le obligó a cambiar su posición, cada vez menos agresivos. Esto puede funcionar bien en grupos porque el straddler tendrá su espalda expuesta, lo que le obliga a cambiar de posición.



Pero ¿cómo manejar un uno-a-uno con un enfrentamiento straddler en una silla giratoria? Es inútil tratar de razonar con él, sobre todo cuando se está en un giro merrygo-round, por lo que la mejor defensa es el ataque no verbal. Llevar a cabo la conversación de pie arriba y mirando hacia abajo a la straddler y se mueven dentro de su territorio personal. Este
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es muy desconcertante para él y puede incluso caer hacia atrás de la silla, en un intento de evitar verse obligados a cambiar de posición. Si usted tiene una straddler venir a visitarte y su actitud agresiva le molesta, asegúrese de que le asiento en una silla fija que tiene brazos para que dejara de ocupar su posición favorita. Quitar pelusas del Imaginario Cuando una persona no aprueba las opiniones o actitudes de los demás, pero se ve obligado a dar su punto de vista, los gestos no verbales que se producen se conocen como gestos de desplazamiento, es decir, son el resultado de un dictamen retenido. Recogiendo pedazos imaginarios de la pelusa de la ropa es uno de esos gestos. El lintpicker lo general se ve lejos de las otras personas hacia el piso mientras realiza este menor de edad, la acción pertinente. Esta es una de las señales más comunes de desaprobación y cuando el oyente capta continuamente piezas imaginarias de pelusa de la ropa es una buena indicación de que no le gusta lo que se dice, a pesar de que puede ser verbal acuerdo con todo. Abre tus manos y decir, 'Bueno, ¿qué te parece? ", O" Yo puedo ver que tiene algunas ideas sobre esto. ¿Le importaría decirme lo que son? 'Sit espalda, los brazos, con las palmas visible, y esperar la respuesta. Si la persona dice que está de acuerdo con usted, pero continúa para recoger la pelusa imaginaria, es posible que tenga que tomar un enfoque más directo para descubrir su objeción oculta. GESTOS DE CABEZA Este libro no estaría completo sin un análisis de los movimientos básicos de la cabeza, los dos más utilizados es la cabeza y el visto bueno de la cabeza de la sacudida. El jefe gesto es un gesto positivo utilizado en la mayoría de culturas para significar, 'Sí' o afirmación. Las investigaciones realizadas con personas que han sido sordo, mudo y ciego de nacimiento que demuestra que también utilizan este gesto para indicar que sí, que ha dado lugar a la teoría de que esto puede ser un gesto innato. El Headshake, por lo general significa 'No', también es reclamada por algunos como una acción innata, sin embargo, otros han teorizado que es el primer gesto de un ser humano aprende. Ellos creen que cuando el bebé recién nacido ha tenido suficiente leche, él sacude la cabeza de lado a lado para rechazar el pecho de su madre. Del mismo modo, el niño que ha tenido suficiente para comer utiliza sacudir la cabeza para rechazar el intento de su padre le spoonfeed. Una de las maneras más fáciles de descubrir una objeción encubierta al tratar con los demás es ver si la persona que utiliza el gesto Headshake mientras verbalizar su acuerdo con usted. Tomemos, por ejemplo, la persona que verbaliza: "Sí, puedo ver su punto de vista", o: "Me gusta mucho trabajar aquí ', o,' Sin duda hacer negocios después de Navidad", al tiempo que sacudía la cabeza de lado a lado. Aunque esto puede sonar convincente, el jefe sacude señales gestuales que existe una actitud negativa y usted haría bien en rechazar lo que la persona ha dicho y para seguir interrogándolo. Posiciones Básicas Head Hay tres posiciones básicas de la cabeza. La primera es con la cabeza hacia arriba (Figura 93) y es la posición adoptada por la persona que tiene una actitud neutral sobre lo que está escuchando. La cabeza suele permanecer quieto y en ocasiones puede dar a los pequeños movimientos de cabeza. Gestos evaluación mano a la mejilla se utilizan a menudo con esta posición.
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Cuando la cabeza se inclina hacia un lado muestra que el interés se ha desarrollado (Figura 94). Charles Darwin fue uno de los primeros en señalar que los seres humanos, así como animales, inclinan la cabeza hacia un lado cuando se interesan en algo. Si usted está dando una presentación de ventas o dando un discurso, siempre hacer un punto de mira por este gesto entre su público. Cuando ves inclinan la cabeza e inclínese hacia adelante con gestos evaluación mano a la barbilla, vas a encontrar el punto a través. Las mujeres utilizan esta posición de la cabeza para mostrar interés en un hombre atractivo. Cuando otros hablan de ti, todo lo que necesita hacer es utilizar la posición de la cabeza inclinada y la cabeza se inclina para que el oyente se siente caliente hacia usted. Cuando la cabeza está abajo, indica que la actitud es negativa e incluso crítico (Figura 95). Grupos críticos de evaluación se hacen normalmente con la cabeza hacia abajo y, a menos que usted puede conseguir la cabeza de la persona hacia arriba o inclinado, es posible que tenga un problema de comunicación. Como orador público, a menudo se le enfrenta por un público cuyos miembros están todos sentados con la cabeza baja y los brazos cruzados sobre el pecho. Altavoces profesionales y entrenadores suelen hacer algo que implica la participación del público antes de comenzar su dirección. Con ello se pretende conseguir cabezas de la audiencia y hacer que se involucren. Si estratagema del orador tiene éxito, la próxima posición de la cabeza de la audiencia será la cabeza inclinada.



Ambas manos detrás de la cabeza Este gesto es típico de este tipo de profesionales como contadores, abogados, gerentes de ventas, gerentes de bancos o personas que se sienten seguros, dominante, o superior, de algo. Si pudiéramos leer la mente de la persona, se estaría diciendo algo así como: "No tengo todas las respuestas", o "Tal vez algún día serás tan inteligente como yo soy», o incluso "Todo está bajo control". También es un gesto utilizado por la gente "sabe-lo-todo" de las personas y muchos les resulta irritante cuando alguien lo hace para ellos. Los abogados utilizan habitualmente esto con sus compañeros como una manifestación noverbal de lo bien informado que son. También se puede utilizar como un signo territorial para mostrar que la persona ha apostado una demanda para que
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área en particular. El hombre en la Figura 96 también ha tenido una cifra de 4 posiciones de bloqueo pierna que muestra que no sólo se siente superior, pero también es probable que desee discutir. Hay varias formas de manejar este gesto, dependiendo de las circunstancias en que se produce. Si quieres descubrir la razón por la actitud de superioridad de la persona, inclínese hacia adelante con las palmas hacia arriba y decir: "Veo que usted sabe acerca de esto. ¿Le gustaría hacer un comentario? 'A continuación, sentarse, con las palmas aún visibles, y esperar una respuesta. Otro método consiste en obligar al hombre a cambiar su posición, que a su vez cambiar su actitud. Esto se puede lograr mediante la colocación de algo justo fuera de su alcance y preguntando: "¿Has visto esto?", Lo que le obligó a inclinarse hacia delante. Copiar el gesto es otra buena manera de manejar la situación. Si usted quiere mostrar que está de acuerdo con la otra persona, todo lo que necesita hacer es copiar sus gestos.
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Por otro lado, si la persona que usa el manos detrás de la cabeza gesto que se reprendiendo, usted no verbal intimidarlo copiando este gesto. Por ejemplo, dos abogados a utilizar el gesto de la presencia del otro (Figura 97) para mostrar la igualdad y el acuerdo, pero los colegiales traviesos se enfurecer al director de la escuela si él utilizó en su oficina.
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El origen de este gesto es incierto, pero es probable que las manos se utilizan como un sillón imaginario en el que la persona se encuentra atrás y relaja. La investigación en este gesto demostró que en una compañía de seguros en particular, veintisiete de los treinta jefes de ventas utiliza con regularidad en la presencia de su personal de ventas o subordinados, pero rara vez en presencia de sus superiores. Cuando estaban con sus superiores, los mismos gerentes utilizan grupos gesto sumiso y defensiva.



GESTOS AGRESIVOS Y PREPARACIÓN Qué gesto se utiliza en las siguientes situaciones: el niño discutiendo con su padre, el atleta espera de su evento para empezar y el boxeador en el camerino esperando el combate para empezar? En cada caso, el individuo se ve de pie con las manos en las caderas plantean, porque esto es uno de los gestos más comunes utilizadas por el hombre para comunicar una actitud agresiva. Algunos observadores han calificado este gesto de "preparación", que en el contexto correcto es correcto, pero el significado básico es agresión. También se ha llamado la postura triunfador, en relación con el individuo dirigido a un objetivo que utiliza esta posición cuando está listo para hacer frente a sus objetivos. Estas observaciones son correctas, porque en ambos casos la persona está lista para actuar sobre algo, pero todavía sigue siendo un gesto agresivo, se mueve hacia adelante. Los hombres a menudo usan este gesto con la presencia de las mujeres para mostrar una actitud masculina agresiva, dominante. Es interesante observar que las aves pelusa sus plumas para hacerse que aparecen más grandes cuando están luchando o cortejo, los seres humanos utilizan el gesto de las manos en las caderas con el mismo fin, es decir, para hacerse parecer más grande. Los machos lo utilizan como un desafío no verbal con otros hombres que entren en su territorio. También es importante tener en cuenta las circunstancias y gestos inmediatamente antes de las manos en las caderas representan para hacer una evaluación correcta de la actitud de la persona. Varios otros gestos pueden apoyar aún más su conclusión. Por ejemplo, es el escudo
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abrir y empujó de nuevo en las caderas, o es abrochado cuando se toma la pose agresiva? Cerrado disposición escudo muestra la frustración agresiva, mientras que la capa abierta y retrasado (Figura 98) es una directa pose agresiva porque la persona se expone abiertamente su corazón y la garganta en una pantalla no-verbal de la intrepidez. Esta posición se ve reforzada por la colocación de los pies - uniformemente separados en el suelo o mediante la adición de los puños cerrados al clúster gesto.
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Los grupos agresivos de preparación son usados por modelos profesionales para dar la impresión de que su ropa es para el módem, agresivo, mujer con visión de futuro. En ocasiones, el gesto se puede realizar con una sola mano en la cadera y el otro
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mostrando un gesto más (Figura 99). Gestos críticos de evaluación se ven a menudo con las manos en las caderas plantean. Preparación Sentado Uno de los gestos más valiosos que un negociador puede aprender a reconocer se asienta la preparación. En la situación de venta, por ejemplo, si el comprador potencial llegara a tener este gesto al final de la presentación de ventas y la entrevista había progresado con éxito hasta ese momento, el vendedor puede pedir la orden y esperamos conseguirlo . Repeticiones de video de la gente de ventas de seguros de entrevista a los posibles compradores revelaron que, cada vez que el gesto disposición sentado siguió el gesto chinstroking (toma de decisiones), el cliente compró la póliza. En contraste con esto, si durante el cierre de la venta, el cliente tomó la posición de brazos cruzados inmediatamente después del gesto de la barbilla acariciando, la venta por lo general no tuvo éxito. Desafortunadamente, la mayoría de los cursos de ventas enseñan a la gente de ventas siempre a pedir la orden con poco respeto por la posición y los gestos del cuerpo del cliente. Aprender a reconocer este tipo de gestos como la disposición no sólo ayuda a hacer más ventas, pero ayuda a mantener a más personas en la profesión de ventas. El gesto disposición sentado también es tomada por la persona enojada que está listo para otra cosa - para echarte. Los grupos gesto precedentes dan la correcta evaluación de las intenciones de la persona.
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Posición del Starter Los gestos de preparación que indican un deseo de poner fin a una conversación o encuentro se inclina hacia adelante con ambas manos en las rodillas, la Figura 101) o inclinarse hacia adelante con ambas manos agarrando la silla (figura 102). Cualquiera de éstos debería ocurrir durante una conversación que iba a sabios para que usted tome la iniciativa y darlo por terminado. Esto le permite mantener una ventaja psicológica y para mantener el control. La agresividad sexual Pulgares metidos en el cinturón o en la parte superior de los bolsillos es la pantalla gesto utilizado para mostrar una actitud agresiva sexualmente. Es uno de los gestos más comunes que se utilizan en los westerns de televisión para mostrar a los espectadores la virilidad de su pistolero favorito (Figura 103). Los brazos toman la posición de disponibilidad y las manos sirven como indicadores centrales, destacando la región genital. Los hombres utilizan este gesto para hacer valer su territorio o para mostrar a otros hombres que no tienen miedo. Cuando se utiliza en presencia de las mujeres, el gesto puede interpretarse como: "Yo soy viril, puedo dominarte.
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Este gesto, junto con pupilas dilatadas y un pie apuntando hacia una mujer, se decodifica fácilmente por la mayoría de las mujeres. Este es el gesto no verbal da el juego lejos para la mayoría de los hombres, ya que sin querer decirle a la mujer que está en su mente. Este grupo siempre ha sido predominantemente masculina, pero el hecho de que las mujeres usan jeans y pantalones les ha permitido utilizar el mismo grupo (figura 104), aunque por lo general sólo lo hacen cuando se usan pantalones o pantalones. Al usar vestidos o similares, la hembra sexualmente agresiva muestra un pulgar metido en el cinturón o en el bolsillo (Figura 104). Agresión Macho-Macho La figura 105 muestra a dos hombres de mirarse, con las manos en las caderas característica y pulgares en el cinturón de gestos. Teniendo en cuenta que ambos son convirtieron en un ángulo de distancia unos de otros y la mitad inferior de su cuerpo están relajados, sería razonable suponer que estos dos hombres están inconscientemente evalúan entre sí y que un ataque es poco probable. La conversación puede ser casual o amable, pero un ambiente totalmente relajado, no existirá hasta que sus manos en las caderas y los gestos dejan abiertas se utilizan gestos de palma. Si estos dos hombres habían estado frente a frente, con los pies firmemente plantados en el suelo, una pelea sería probable que ocurra (figura 106).
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Nuev e



Señales Eye



A lo largo de la historia, hemos estado preocupados por el ojo y su efecto en el comportamiento humano. Todos hemos usado frases como 'Miró dagas de él', 'Ella tiene ojos grandes del bebé "," Él tiene ojos huidizos', 'Tiene invitando ojos', 'Él tenía ese brillo en los ojos "o" ha dado a me mal de ojo '. Cuando usamos estas frases que sin darse cuenta se refieren al tamaño de las pupilas de la persona y de su comportamiento mirada. En su libro El ojo delator, Hess dice que los ojos bien pueden dar los más reveladores y precisa de todas las señales de la comunicación humana, ya que son un punto focal en el cuerpo y los alumnos trabajan de forma independiente. En condiciones de luz dadas, las pupilas se dilatan o contrato en la actitud de la persona y el cambio de humor de positivo a negativo y viceversa. Cuando alguien se emociona, sus pupilas se dilatan hasta cuatro veces su tamaño normal. Por el contrario, un estado de ánimo negativo enojado hace que las pupilas se contraigan a lo que se conoce comúnmente como "ojos pequeños y brillantes" o "ojos de serpiente". Los ojos se usan mucho en el noviazgo, las mujeres usan maquillaje de ojos para acentuar su diagrama de ojo. Si una mujer ama a un hombre, que se dilatará su
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alumnos y él será decodificar la señal correctamente, sin saber que él lo hace. Por esta razón, los encuentros románticos a menudo dispuestos en lugares con poca luz que hacen que los alumnos se dilaten.



Los jóvenes enamorados que miran profundamente en los ojos del otro sin saberlo, buscan dilatación de la pupila, cada uno se excita por la dilatación de las pupilas del otro. La investigación ha demostrado que cuando las películas pornográficas que muestran hombres y mujeres en posiciones sexuales se muestran a los hombres, sus pupilas se dilatan a casi tres veces el tamaño normal. Cuando las mismas películas se muestran a las mujeres su dilatación de la pupila es aún mayor que la registrada por los hombres, lo que plantea dudas sobre la afirmación de que las mujeres están menos estimulados por la pornografía que los hombres. Los bebés y los niños tienen pupilas más grandes que los adultos y sus pupilas se dilatan constantemente cuando los adultos están presentes en un intento de parecer tan atractivo como sea posible y por lo tanto recibir una atención constante. Las pruebas realizadas con la tarjeta de los jugadores expertos indican que un menor número de juegos fueron ganados por los expertos cuando sus oponentes llevaban gafas oscuras. Por ejemplo, si un oponente se reparten cuatro ases en un juego de poker, su rápida dilatación de la pupila sería inconsciente de protegido por el experto, quien se quedaría con la sensación de que no hay que jugar en la siguiente mano. Lentes oscuros usados oponentes porThe eliminan señales alumno y como resultado los expertos ganaron menos juegos de lo habitual. Observación de alumnos fue utilizado por los antiguos comerciantes chinos joya quienes vieron la dilatación de la pupila de sus compradores en la negociación de precios. Hace siglos, las prostitutas ponga las gotas de belladona en los ojos para dilatar sus pupilas y hacerse parecer más deseable. El fallecido Aristóteles Onassis se destacó por llevar gafas de sol en la negociación comercial ocupa por lo que sus ojos no revelaban sus pensamientos. Un viejo cliché dice: "Mira a una persona a los ojos cuando hablas con él. 'Cuando se está comunicando o negociar con los demás, la práctica de" mirar en el alumno "y dejar que los alumnos le dicen a sus verdaderos sentimientos. MIRADA COMPORTAMIENT O Es sólo cuando vea "cara a cara" con otra persona que una base real para la comunicación puede ser establecida. Si bien algunas personas pueden hacer que nos sintamos muy cómodos cuando conversan con nosotros, los demás nos pueden hacer sentir mal a-estar y algunas parecen poco fiables. Esto tiene que ver principalmente con la longitud de tiempo que nos miran o mantener la mirada mientras hablan. Cuando una persona está siendo deshonesto o retener la información, sus ojos se encuentran con los nuestros a menos de un tercio del tiempo. Cuando la mirada de una persona cumple con la suya durante más de dos tercios de las veces, puede significar una de dos cosas: en primer lugar, él o ella te encuentra interesante o atractivo, en cuyo caso la mirada se asocia con dilatación de las pupilas, en segundo lugar, él o que es
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hostil hacia usted y puede ser emitiendo un desafío no verbal, en cuyo caso los alumnos se contraen. Argyle informó que encontró que cuando la persona A le gusta la persona B, que se verá en él un montón. Este
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hace B pensar que una le gusta, así que le va a gustar A B a cambio. En otras palabras, para construir una buena relación con otra persona, la mirada debe conocer a su alrededor de 60 a 70 por ciento de las veces. Esto también hará que él comience a gustar. No es de extrañar, pues, que el sistema nervioso, una persona tímida que cumpla con la mirada menos de un tercio. de las veces no suele confiar .. En la negociación, gafas tintadas oscuras se deben evitar en todo momento, ya que hacen que otros sienten que usted está mirando a ellos. Como la mayor parte del lenguaje corporal y los gestos, la longitud de tiempo que una persona mira en otra está determinada culturalmente. Europeos del sur tienen una alta frecuencia de la mirada que puede ser ofensivo para los demás y la mirada japonesa en el cuello y no en la cara al conversar. Siempre asegúrese de tener en cuenta las circunstancias culturales antes de saltar a conclusiones. No sólo es la longitud de la mirada significativa; tan importante es el área geográfica de la cara y el cuerpo en el que dirigir su mirada, ya que esto también afecta el resultado de una negociación de la persona. Estas señales son transmitidas y recibidas no verbal y se interpretan con precisión por el receptor. Se tarda unos treinta días de práctica consciente ante las siguientes técnicas de los ojos pueden ser utilizados con eficacia para mejorar sus habilidades de comunicación. La mirada de Empresas (Figura 109) Al tener discusiones a nivel empresarial, imagine que hay un triángulo en la frente de la otra persona. Al mantener su mirada fija en este ámbito, se crea una atmósfera seria y la otra persona siente que usted significa negocio. A condición de que su mirada no caiga por debajo del nivel de los ojos de la otra persona, usted es capaz de mantener el control de la interacción.
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La Mirada Social (figura 110) Cuando la mirada cae por debajo del nivel de los ojos de la otra persona, un ambiente social se desarrolla. Experimentos en mirar revelan que durante los encuentros sociales ojos del gazer también se ven en un área triangular de la cara de la otra persona, en este caso entre los ojos y la boca. La mirada íntima (Figura 111) La mirada es a través de los ojos y debajo de la barbilla a otras partes del cuerpo de la persona. En los encuentros cercanos es el área triangular entre los ojos y el pecho o los pechos y distante mirada desde los ojos hasta la entrepierna. Los hombres y las mujeres usan esta mirada a mostrar interés por los demás y aquellos que estén interesados volverán la mirada.
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Mirada de reojo La mirada de reojo se utiliza para comunicar cualquier interés u hostilidad. Cuando se combina con las cejas ligeramente levantadas o una sonrisa, se comunica interés y se utiliza con frecuencia como una señal de cortejo. Si se combina con las cejas hacia abajo Son el ceño fruncido o las comisuras de la boca hasta que se convirtió, indica una actitud sospechosa, hostil o crítico. Resumen El área del cuerpo de la otra persona sobre la que diriges tu mirada puede tener un poderoso efecto sobre el resultado de cualquier encuentro cara a cara. Si usted fuera un gerente que iba a reprender a un empleado perezoso, que la mirada se utiliza? Si ha utilizado la mirada social del empleado tomaría menos de prestar atención a sus palabras, a pesar de lo fuerte o amenazar a vosotros ha sido. La mirada social sería tomar la picadura de su
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las palabras y la mirada íntima se sea intimidar o avergonzar a los empleados. La mirada de negocios es el adecuado para usar, ya que tiene un poderoso efecto en el receptor y le dice que usted es serio. Lo que los hombres describen como el "come-on 'mira que las mujeres uso se relaciona con una mirada de reojo y una mirada íntima. Si un hombre o una mujer quiere jugar duro para conseguir, él o ella sólo necesita evitar el uso de la mirada íntima y en su lugar utilice la mirada social. Para utilizar la mirada negocios durante cortejo haría un hombre o una mujer que sean clasificados como fría u hostil. El punto es que cuando se utiliza la mirada íntima de una pareja sexual potencial, le dará el partido de ida. Las mujeres son expertos en el envío y la recepción de este tipo de la mirada pero, por desgracia, la mayoría de los hombres no lo son. Los hombres suelen ser evidentes cuando utilizan la mirada íntima y que generalmente no son conscientes de haber sido dado una mirada íntima, para frustración de la mujer que la ha transmitido. Bloquear Gesture



Eye



Algunas de las personas más irritantes con los que nos enfrentamos son los que utilizan el ojo - gesto de bloque, ya que hablar. Este gesto se produce inconscientemente y es un intento por parte de la persona a la que bloquear de su vista, porque se ha convertido en aburrido o desinteresado en usted o siente que es superior a ti. En comparación con la tasa normal de seis a ocho parpadeos por minuto durante la conversación, los párpados se cierran y permanecen cerrados durante un segundo o más como la persona que limpia momentáneamente de su mente. El Blockout final es dejar los ojos cerrados y para conciliar el sueño, pero esto rara vez sucede durante uno a uno encuentra. Si una persona se siente superior a ti, el bloqueo gesto visual se combina con la cabeza inclinada hacia atrás para darle una mirada larga, comúnmente conocido como "mirando hacia abajo la nariz de uno '. Cuando vea un bloque gesto visual durante una conversación, es una señal de que el enfoque que está usando puede estar causando una reacción negativa y que es necesario un nuevo rumbo si la comunicación efectiva es tomar su lugar (Figura 112). CONTROL DE MIRADA DE UNA PERSONA Vale la pena discutir en este momento cómo controlar la mirada de una persona cuando se le está dando una presentación visual con libros, cuadros, gráficos, etc. La investigación muestra que de la información transmitida al cerebro de una persona, 87 por ciento viene a través de los ojos, 9 por ciento a través de los oídos, y 4 por ciento a través de los otros sentidos. Si, por ejemplo, la persona que está buscando en su ayuda visual como la que está hablando, él absorberá tan sólo el 9 por ciento de su mensaje si el mensaje no está directamente relacionado con lo que ve. Si el mensaje está relacionado con la ayuda visual, que va a absorber sólo el 25 y el 30 por ciento de su mensaje si él está mirando a la ayuda visual. Para mantener el máximo control de su mirada, utilizar una pluma o un puntero para señalar a la ayuda visual y, al mismo tiempo verbalizar lo que ve (Figura 113). A continuación, levante el lápiz de la ayuda visual y sostenerlo entre sus ojos y sus propios ojos (Figura 114). Esto tiene el efecto magnético de levantar la cabeza para que él está mirando a los ojos y ahora ve y oye lo que está diciendo, logrando así la absorción máxima de tus mensajes. Asegúrese de que la palma de la otra mano es visible cuando se está hablando.
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Diez



Gestos y señales de cortejo Tengo un amigo que se llama Graham que ha desarrollado un arte que la mayoría de los hombres les gustaría adquirir. Cada vez que se asiste a una función social que de forma rápida "psych out 'a las mujeres disponibles, hacer su elección y, en casi récord de tiempo (a veces tan poco como diez minutos), puede ser visto en dirección a la salida con la mujer, la escolta ella a su coche y la perforación de regreso a su apartamento. Incluso he visto volver al partido en una hora y repita este proceso asombroso dos o tres veces en la misma tarde. Él parece tener una función de radar para encontrar a la chica adecuada en el momento adecuado y conseguir que se fuera con él. Muchas personas se preguntan: ¿cuál es la clave de su éxito? Por-tal vez conoces a alguien como Graham y se ha preguntado la misma pregunta. La investigación sobre el comportamiento de cortejo de animales realizado por zoólogos y científicos de la conducta revela que los animales machos y hembras utilizan una serie de gestos de cortejo complejas, algunas bastante obvias y otras muy sutiles, y que la mayoría se hacen inconscientemente. En el mundo animal, el comportamiento de cortejo en cada especie sigue patrones específicos y predeterminados. Por ejemplo, en varias especies de aves, los puntales hombres alrededor de la hembra que da una exhibición vocal, inflando sus plumas y realizar muchos movimientos corporales complejas para ganar su atención, mientras que la hembra parece mostrar poco o ningún interés. Este ritual es similar a la realizada por el animal humano cuando comienza el cortejo. La técnica de Graham era para mostrar gestos de cortejo de los machos a las hembras posibles y los que estaban interesados respondería con las señales de cortejo femeninas adecuadas, dando Graham la luz verde no verbal para proceder con un enfoque más íntimo. El éxito que tiene la gente en los encuentros sexuales con personas del sexo opuesto está directamente relacionada con su capacidad de enviar señales de cortejo y reconocer a los que están siendo devueltos. Las mujeres son conscientes de los gestos de cortejo, ya que son conscientes de la mayoría de los gestos del cuerpo, pero los hombres son mucho menos perceptivos, a menudo es totalmente ciego a ellos. Fue interesante observar que las mujeres describen Graham como "sexy", "masculino" y "Alguien que te hace sentir femenino", sus reacciones a su constante serie de señales de corte barco. Los hombres, por otro lado, lo describieron como "agresivo", "sincero" y 'Arrogante', su respuesta a la agresiva competencia que Graham representaba. Por lo tanto él tenía muy pocos amigos varones, y las razones de esto debería ser obvio - Ningún hombre le gusta una rival por las atenciones de su mujer. ¿Qué gestos y movimientos del cuerpo usan las personas para comunicar el deseo de par-ticipación? Se pregunta con frecuencia. Ahora vamos a enumerar las señales utilizadas por ambos sexos para atraer a posibles parejas sexuales. Usted notará que más espacio se dedica a las señales de cortejo mujeres que a los hombres las señales, lo que se debe a que las mujeres tienen una mayor gama de señales de cortejo que los hombres.
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Mientras que algunas señales de cortejo son estudiados y deliberados, otros se dan completamente inconsciente. ¿Cómo aprendemos estas señales es difícil de explicar y una teoría popular es que pueden ser innatos. Dr. Albert Scheflen, en el comportamiento Quasicourtship en psicoterapia 'su artículo, señaló que, cuando una persona entra en la compañía de un miembro del sexo opuesto, ciertos cambios fisiológicos ocurren. Él encontró que el tono muscular alto se hizo evidente en la preparación para un posible encuentro sexual, "embolsado" alrededor de la cara y los ojos disminuido, flacidez corporal desapareció, el pecho sobresalía, el estómago se introduce automáticamente en, cayendo barrigón desaparecidos, el cuerpo asume una postura erguida y la persona que parecía ser más joven en apariencia. El lugar ideal para observar estos cambios está en una playa cuando un hombre y una mujer se aproximan entre sí desde la distancia. Los cambios se producen cuando el hombre y la mujer son lo suficientemente cerca para encontrarse con la mirada del otro y continuar hasta después de haber pasado unos a otros, y en ese momento los retornos posturas originales (figuras 115 a 117). GESTOS cortejo masculino Como la mayoría de las especies animales, el macho humano visualiza acicalarse comportamiento cuando se acerca la mujer. Además de las reacciones fisiológicas automáticas mencionadas, que llegará a su garganta y enderezar su corbata. Si no está usando un lazo, puede suavizar el cuello o un cepillo de polvo imaginaria del hombro y reorganizar
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Gemelos, camisa, abrigo y otras prendas de vestir. También puede acicalarse a sí mismo al suavizar el cabello. La exhibición sexual más agresivo que puede aportar a la hembra es el gesto de pulgares en el cinturón agresivo que pone de relieve su región genital (ver Figura 103). También puede convertir su cuerpo hacia ella y señalar su pie en ella. Él usa la mirada íntima (Figura 111) y sostiene la mirada durante una fracción de segundo más de lo normal. Si está realmente interesado se dilatan las pupilas. A menudo se encuentra con las manos en las caderas (Figura 98) para acentuar su tamaño físico y mostrar su disposición a participar con la hembra. Cuando esté sentado o apoyado contra una pared, también puede extender sus piernas para dar una exhibición entrepierna. Cuando se trata de rituales de cortejo, la mayoría de los hombres son tan eficaces como alguien de pie en un río tratando de pescar por golpear en la cabeza con un palo grande. Las mujeres, como veremos más adelante, tener más señuelos y técnicas de pesca a la tierra el pescado que cualquier hombre podía tener la esperanza de adquirir.
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GESTOS Y SEÑALES CORTEJO FEMENINOS Las mujeres utilizan la mayor parte de los mismos gestos acicalamiento básicas que los hombres, incluso tocando el pelo, alisando la ropa, una o ambas manos en las caderas, los pies y el cuerpo apuntando hacia el hombre, la mirada íntima prolongada y el aumento de contacto con los ojos. También adoptan el gesto de pulgares en el cinturón que, aunque es un gesto de agresión masculina, es utilizado con sutileza femenina, y sólo un dedo metido en el cinturón o que sobresale de un bolso o bolsillo se muestra. Interés Emocionado también provoca dilatación de la pupila y la cara enrojecida en las mejillas. Otras señales de cortejo mujeres siguen.
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El Jefe Toss La cabeza se movió de tirar el pelo hacia atrás por encima del hombro o de la cara. Incluso las mujeres con el pelo corto pueden usar este gesto. Las muñecas descubiertas Una mujer interesada expondrá gradualmente la piel suave suave de las muñecas de la pareja potencial. La zona de la muñeca ha sido considerado como una de las zonas altamente eróticas del cuerpo. Las palmas también se hacen visibles para el varón, mientras que ella está hablando. Las mujeres que fuman cigarrillos encuentran esta exposición muñeca / palma tentadora muy fácil de realizar mientras se fuma. La muñeca expuesta y tirar la cabeza gestos son a menudo imitados por los hombres homosexuales que quieren tomar una apariencia femenina. Piernas Abiertas Las piernas se abrieron más de lo que normalmente habría sido si el hombre no había llegado a la escena. Esto ocurre si la mujer está sentada o de pie, y contrasta con la hembra sexualmente defensivo que mantiene las piernas cruzadas y juntos en todo momento. Balanceo Caderas Las caderas tienen un rol acentuado al caminar para resaltar la región pélvica. Algunos de los más sutiles gestos de cortejo hembra que siguen se han utilizado para siglos en la publicidad para vender bienes y servicios. Mirada de reojo Con los párpados parcialmente abandonado, la mujer sostiene la mirada del hombre el tiempo suficiente para que él se dio cuenta, entonces rápidamente se mira hacia otro lado. Esto tiene la sensación de tormento de mirada furtiva y se asomó a y puede encender los fuegos de la mayoría de los hombres normales. La boca entreabierta, los labios húmedos Dr. Desmond Morris describe esto como "selfmimicry", ya que está destinado a simbolizar la región genital de la mujer. Los labios pueden realizarse a aparecer en húmedo ya sea por el uso de saliva o cosméticos. Ambos dan a la mujer la aparición de invitación sexual. Lápiz labial Cuando una mujer se excita sexualmente de sus labios, los pechos y los genitales se hacen más grandes y más rojo a medida que se llenan de sangre. El uso de la barra de labios es una técnica milenaria que se pretende imitar los genitales enrojecidos de la excitación sexual femenina.
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Acariciar un objeto cilíndrico Cigarrillos con los organos genitales, el tallo de una copa de vino, un dedo o cualquier objeto largo y delgado es una indicación de inconsciente de lo que puede estar en la mente. Mirada de reojo por encima del hombro levantado Esto es auto-imitación de los pechos femeninos redondeados. Figura 119 también hace uso de la dilatación de las pupilas, la cabeza tirar, muñecas expuestas, Mirada de reojo, mirada ampliado artificialmente, los labios húmedos, la cabeza arriba y acariciar un objeto cilíndrico, todos los cuales se pretende generar el deseo de una determinada marca de cigarros. Femenino Gestos Cruz piernas Los hombres a menudo se sientan con las piernas abiertas en una pantalla entrepierna agresivo, mientras que las mujeres usan cruce de piernas como protección para su área genital delicada. Las mujeres utilizan tres posiciones básicas para comunicar una actitud de cortejo. Con la punta (figura 121) de rodilla, una pierna está escondido debajo de la otra y los puntos a la persona a quien le parece interesante. Esta es una posición muy relajada que tiene la formalidad de una conversación y le da la oportunidad de una exposición efímera de los muslos. El acarician zapata (Figura 122) también indica una actitud relajada y tiene el efecto fálica de empujar el pie dentro y fuera del zapato, lo que puede conducir a algunos hombres salvajes. La mayoría de los hombres están de acuerdo en que el hilo de la pierna (figura 123) es la posición que se sienta más atractiva que una mujer puede tener. Es un gesto que las mujeres utilizan conscientemente para atraer la atención. Dr Scheflen establece que una pierna se presiona firmemente contra el otro para dar la apariencia de tono alto muscular que, como se mencionó anteriormente, es una condición que el cuerpo toma cuando una persona está lista para una relación sexual.



 Traducido por Sykrayo España



Otras señales utilizadas por las mujeres incluyen cruzar y descruzar las piernas lentamente frente al hombre y acariciando suavemente los muslos con la mano, lo que indica un deseo de ser tocado. Esto suele ir acompañado por el hablar en voz baja.
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Once



Cigarros, cigarrillos, pipas y vidrios GESTOS DE FUMAR Fumar es una manifestación externa de un conflicto interno o un conflicto y tiene poco que ver con la adicción a la nicotina. Es una de las actividades de desplazamiento que la gente en la sociedad uso de alta presión de hoy en día para liberar las tensiones que se acumulan a partir de los encuentros sociales y de negocios. Por ejemplo, la mayoría de las personas experimentan tensión interior a la espera fuera de la consulta del dentista para que un diente eliminado. Mientras que un fumador ocultar su ansiedad por fumar, fumadores realizar otros rituales, como el aseo, uñas tapping morderse los dedos de pies y manos, mancuerna de ajuste, rascarse la cabeza, dando un anillo y ponerlo de nuevo, jugando con un empate y demostrando muchos otros gestos que nos dicen que la persona necesita consuelo. Gestos fumadores pueden jugar un papel importante en la evaluación de la actitud de una persona, ya que generalmente se realizan de una manera ritual predecible que nos puede dar pistas importantes sobre la actitud de la persona. Fumadores de pipa Los fumadores de pipas realizan una limpieza, la iluminación, la grabación, rellenar, envasar y resoplando ritual con sus pipas y esta es una manera muy útil para ayudar a aliviar la tensión cuando están bajo presión. Investigación Sales ha demostrado que los fumadores de pipa por lo general tardan más tiempo para tomar una decisión de comprar que hacen los fumadores o no fumadores, y que el ritual tubería se realiza con mayor frecuencia durante los momentos de tensión. de la entrevista de ventas. Los fumadores de pipas, al parecer, son personas que les gusta paralizar la toma de decisiones y que puedan hacerlo de una manera discreta y socialmente aceptable. Si desea una decisión rápida de un fumador de pipa, ocultar su pipa antes de la entrevista. Los fumadores de cigarrillos Al igual que fumar en pipa, el tabaquismo es un desplazamiento de tensión interna y permite que el tiempo se detenga, pero el fumador de cigarrillos generalmente alcanza su decisión más rápido que el fumador de pipa. El fumador de pipa es, en efecto, un fumador de cigarrillos que se necesita más tiempo para detener la toma de decisiones de sus cigarrillos permitan. El ritual del cigarrillo implica tocando, girando, moviendo, moviendo y otras mini-gestos que indica que la persona está experimentando más tensión que puede ser normal. Una señal en particular indica si la persona tiene una actitud positiva o negativa hacia sus circunstancias, la dirección en la que el humo exhalado, ya sea hacia arriba o hacia abajo. Una persona que se siente positivo, superior o confianza soplará el humo en dirección hacia arriba la mayor parte del tiempo. Por el contrario, una persona en un marco negativo, reservado o sospechosas de ánimo soplará el humo hacia abajo la mayor parte del tiempo. Soplar hacia abajo y desde la esquina de la boca indica una actitud aún más negativa o reservada. Esto, por supuesto, asume que el fumador no sopla el humo hacia arriba para evitar ofender a los demás, en ese caso, podría haber soplado el humo en una u otra dirección.
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En las películas, el líder de una banda de motoristas o sindicato criminal generalmente se describe como una persona dura, agresiva, que como él fuma, inclina la cabeza hacia atrás bruscamente y con golpes de precisión controlados los premios de humo del techo para demostrar su superioridad sobre el resto de la pandilla. Por el contrario, Humphrey Bogart se suele interpretar a un gángster o criminal que se celebra siempre el cigarrillo invertida en su mano y sopló el humo propio de la comisura de la boca mientras se abanicaba un descanso cárcel u otra actividad desviada. También parece haber una relación entre la forma positiva o negativa la persona siente y decir velocidad a la que él o ella exhala la liebre. Cuanto más rápido el humo se empujadas hacia arriba el más superior y confía en que la persona se siente, más rápido se purga, la más negativa que siente. Si un jugador de cartas que fuma se le reparte una mano de dios, es probable que sople el humo hacia arriba, mientras que una mano pobre puede provocar que sople hacia abajo. Algunos jugadores de cartas ven un "cara de póquer" cuando jugando a las cartas como un método de no mostrar ninguna señal del cuerpo que pueden dar a la basura, mientras que otros jugadores como para ser actores y usar el lenguaje corporal engañosa para arrullar a los otros jugadores en una falsa sensación de seguridad . Si, por ejemplo, una capa de poker se reparten cuatro ases y quería fanfarronear a los otros jugadores, que podría lanzar frente a las cartas sobre la mesa con disgusto y luego maldecir, jurar o cruzar los brazos y lo puso en una pantalla no verbal que indicaría que se había tratado una mano pobre. Pero luego tranquilamente se sienta y se basa en su cigarro y sopla el humo hacia arriba! Después de leer este capítulo, ahora será consciente de que no sería prudente para los otros jugadores para jugar
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la siguiente mano, ya que probablemente serían golpeados. La observación de los gestos de fumar en la venta muestra que cuando se le pide a un fumador para comprar, los que han llegado a una decisión positiva soplar el humo hacia arriba, mientras que los que han decidido no comprar soplar hacia abajo. El vendedor de alerta, al ver el humo que sopla hacia abajo durante el cierre de una venta podría revender rápidamente al cliente sobre todos los beneficios que recibiría por la compra del producto, para dar tiempo a los clientes a que reconsidere su decisión. Una cortina de humo a través de las fosas nasales es un signo de un superior, anuncios de particulares confiado. El humo es soplado hacia abajo sólo por la ubicación física de las fosas nasales y la persona a menudo se inclina la cabeza hacia atrás en una posición de 'la nariz mirando hacia abajo'. Si la cabeza de la persona hacia abajo mientras se sopla la nariz-el humo, que está enojado y trata de mirar feroz, como un toro furioso. Los fumadores de cigarro Los cigarros siempre se han utilizado como un medio de mostrar la superioridad debido a su costo y tamaño. El ejecutivo de las grandes empresas-tiempo, el líder de la banda y la gente en posiciones de alto estatus a menudo fuman cigarros. Los cigarros se utilizan para celebrar una victoria o un logro, como el nacimiento de un bebé, una boda, cerrar un trato de negocios o ganar la lotería. No es sorprendente que la mayor parte del humo exhalado por los fumadores de cigarros es hacia arriba. Hace poco asistí a una cena de celebración en la que los cigarros se distribuyeron libremente y fue interesante observar que de los 400 registrados exhalaciones de humo de cigarros, 320 fueron en una dirección ascendente. Señales Generales



fumadores



El tapping continuo de un cigarro o colilla en el cenicero muestra que un conflicto interno se lleva a cabo y que puede que tenga que tranquilizar a los fumadores. Aquí, también, es un interesante fenómeno de fumar. La mayoría de los fumadores fuman su cigarrillo hasta un cierto período antes de apagar en el cenicero. Si el fumador enciende un cigarrillo y de repente lo apaga antes de lo que normalmente lo haría, ha señalado su decisión de terminar la conversación. Mirar para esta señal de terminación puede permitir que usted tome el control o para cerrar la conversación, haciendo que parezca que fue tu idea de ponerle fin. GESTOS CON LOS VIDRIOS Casi toda la ayuda artificial utilizada por el hombre da a sus usuarios la oportunidad de realizar muchos gestos reveladores y esto es ciertamente el caso de los que llevan gafas. Uno de los gestos más comunes es colocar un brazo de la estructura en la boca (figura 127). Desmond Morris dice que el acto de poner objetos contra los labios o en la boca es un intento momentáneo por la persona a revivir la seguridad que experimentó cuando era un bebé en el pecho de su madre, lo que significa que las gafas en la boca es esencialmente un gesto de consuelo . Los fumadores usan los cigarrillos por la misma razón, y el niño se chupa el dedo. Stalling Al igual que fumar en pipa, el gesto vasos en la boca puede ser utilizado para detener o retrasar una decisión. En la negociación, se ha comprobado que este gesto
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aparece con más frecuencia en el cierre de la discusión cuando la persona ha solicitado una decisión. El acto de tomar continuamente las gafas y la limpieza de las lentes es otro método utilizado por
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los usuarios de gafas de ganar tiempo para una decisión. Cuando este gesto se ve inmediatamente después de que una decisión ha sido solicitado, el silencio es la mejor táctica. Los gestos que siguen a este gesto de parada señalan la intención de la persona y permiten que un negociador de alerta para responder en consecuencia. Por ejemplo, si la persona se pone las gafas de nuevo, esto a menudo significa que él quiere "ver" los hechos de nuevo, mientras que doblar las gafas y guardarlos señala una intención de terminar la conversación.



Mirada sobre los vidrios Los actores de las películas realizadas durante la década de 1930 1920sand utilizan este gesto mirando para retratar a una persona criticar o juzgar tales como el maestro de una escuela pública de Inglés. A menudo, la persona puede estar usando anteojos para leer y le resulta más conveniente para mirar por encima de la parte superior, en lugar de sacarlos para mirar a la otra persona. El que está en el extremo receptor de esta mirada puede sentir como si estuviera siendo juzgado o escrutinio. Mirando por encima de las gafas puede ser un error muy costoso, ya que el oyente responde inevitablemente a esta mirada con los brazos cruzados, cruzada de piernas largas y una actitud negativa correspondiente. Los usuarios de gafas deben retirarlos al hablar y volver a ponerlos en escuchar. Esto no sólo relaja la otra persona, sino que permite al usuario vasos tener el control de la conversación. El oyente aprende rápidamente que cuando los vasos están fuera de él no debe interrumpir al usuario, y cuando se vuelve a poner en que sería mejor empezar a hablar.
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Doce



Gestos territoriales y propiedad



GESTOS TERRITORIALES Las personas se inclinan frente a otras personas u objetos para mostrar una reivindicación territorial a ese objeto o persona. Inclinada también puede ser utilizado como un método, de una posición dominante o intimidación cuando el objeto que se apoyó en pertenece a otra persona. Por ejemplo, si usted va a tomar una fotografía de un amigo y su nuevo coche, barco, casa u otra pertenencia personal, usted encontrará, inevitablemente, que se inclina en contra de su propiedad recién adquirida, poniendo su pie en ella o su brazo alrededor de ella (Figura 130). Cuando toca la propiedad, se convierte en una extensión de su cuerpo y de esta manera se muestra a los demás que le pertenece. Los jóvenes amantes mantienen continuamente las manos o poner sus brazos alrededor de la otra en situaciones públicas y sociales para mostrar a los demás la idea de que tienen el uno del otro. El ejecutivo de negocios pone sus pies sobre su escritorio o cajones o se apoya en la puerta de su oficina para demostrar su afirmación de que la oficina y su mobiliario. Sin embargo, una manera fácil de intimidar a alguien para apoyarse, sentarse encima o usar sus pertenencias sin su permiso. Además de los obvios abusos de territorios o posesiones, como sentado en su escritorio o pedir prestado el coche sin preguntar de otra, hay otras técnicas muy sutiles de intimidación. Una de ellas es apoyarse en la puerta de la oficina de otro o para sentarse sin querer en su silla. Como ya se ha mencionado, una persona de ventas llamando a un cliente en su casa está bien en preguntarle "¿Qué asiento es tuyo?" Antes de sentarse, como sentarse en la silla equivocada intimida a los clientes y lo pone fuera de juego, lo cual puede tener un efecto perjudicial en la posibilidad de una venta exitosa.
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Algunas personas, como el hombre se muestra en la Figura 131, son indecisos umbral habituales y van por la vida intimidar a la mayoría de la gente de la primera presentación. A estas personas se les aconseja practicar una postura erguida con las palmas visibles para hacer una buena impresión en los demás. Las personas forman el 90 por ciento de su opinión acerca de que en el primer
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noventa segundos de conocerte, y usted nunca tendrá una segunda oportunidad para causar una primera impresión! GESTOS DE PROPIEDAD Personal de gestión son particularmente culpables de forma continua con los siguientes gestos. Se ha observado que los empleados que han sido recientemente nombrados a puestos de dirección de repente comienzan a usarlos, a pesar del hecho de que rara vez se utilizan los mismos antes de su promoción. Lo normal sería pensar que la posición del hombre en la figura 132 refleja una actitud tranquila, relajada y sin preocupaciones, porque eso es en realidad lo que es. El gesto de la pierna-overchair no sólo significa la propiedad del hombre de la silla o el espacio en particular, pero también señala que etiquettes consuetudinarios pueden estar relajados. Es común ver a dos amigos sentados así, riendo y bromeando entre sí, pero vamos a considerar el impacto y el significado de este gesto en diferentes circunstancias. Tome esta situación típica: un empleado tiene un problema personal y se va a la oficina del jefe para pedirle consejo sobre una posible solución. Como explica el empleado, se inclina hacia delante en la silla, con las manos sobre las rodillas, con la cara hacia abajo y mirando abatido y su tono de voz baja. El jefe escucha atentamente, sentado inmóvil, de repente se echa hacia atrás en su silla y se pone una pierna sobre el brazo. En estas circunstancias, la actitud del jefe ha cambiado a la falta de interés o la indiferencia por su gesto despreocupado. En otras palabras, tiene poco interés para el empleado o su problema e incluso puede sentir que su tiempo se está perdiendo con la "misma vieja histori a ". Otra cuestión que hay que responder: ¿cuál es el jefe indiferente? Él pudo haber considerado el problema del empleado, decidió que en realidad no es una de las principales y puede que incluso se han convertido en poco interesado o indiferente hacia el empleado. Mientras permanece en la posición de las piernas tras silla, probablemente tenga una mirada de preocupación en su rostro durante todo el debate para encubrir su falta de interés. Incluso puede terminar la discusión diciéndole a su empleado que no tiene por qué preocuparse y que el problema simplemente desaparece. Cuando el empleado sale de la oficina, el jefe puede respirar un suspiro de alivio y decir a sí mismo: "Gracias a Dios que se ha ido! 'Y tomar la pierna de la silla. Si la silla del jefe no tiene brazos (lo cual es poco probable, lo que suele ser la silla del visitante) que se puede ver con uno o ambos pies sobre la mesa (figura 133). Si su superior entra en la oficina, es poco probable que el jefe usaría un gesto territorial / propiedad tan obvia, sino que recurren a las versiones más sutiles, como poner el pie en el cajón de su escritorio, o bien, si no hay cajones en la mesa, colocando el pie con fuerza contra la pata de la mesa para jugarse su reclamación a la misma.
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Estos gestos pueden ser muy molesto si se producen durante la negociación, y es vital que la persona debe cambiar a una posición diferente porque cuanto más tiempo se queda en la pierna tras silla o posición de los pies-sobre-mesa, más tiempo tendrá una actitud indiferente u hostil. Una manera fácil de hacer esto es para entregarle algo que él no puede llegar y pedirle a inclinarse y mirar a través de él, o, si usted y él tiene un sentido del humor similar, dile que tiene una división en sus pantalones.
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Trece



Copias de carbono y espejo Imágenes La próxima vez que asista a una función social o ir a un lugar donde las personas se reúnen e interactúan, tome nota del número de personas que han adoptado los gestos idénticos y la postura de la persona con la que están hablando. Esta "copia de carbono" es un medio por el cual una persona le dice a otra que está de acuerdo con sus ideas y actitudes. Mediante este método, uno es no verbal diciendo al otro, 'Como se puede ver, creo que lo mismo que tú, así que voy a copiar su postura y gestos.



Este mimetismo inconsciente es muy interesante de observar. Tomemos, por ejemplo, los dos hombres que estaban en el bar del hotel en la figura 134. Se han reflejado los gestos de los demás y es razonable suponer que se está discutiendo un tema sobre el que tienen los mismos pensamientos y sentimientos. Si un hombre descruza los brazos y las piernas o puestos en el otro pie, el otro va a seguir. Si uno pone la mano en el bolsillo, el otro, copie y este mimetismo continuará durante el tiempo que los dos hombres están de acuerdo. Esta copia se produce también entre los buenos amigos o personas con el mismo nivel de estado y es común ver a las parejas casadas a pie, pararse, sentarse y moverse de manera idéntica. Scheflen encontró que las personas que son extraños estudiadamente evitar mantener posiciones de inversión. La importancia de la copia de carbono puede ser una de las lecciones no verbales más importantes que podemos aprender, porque esta es una forma en que los demás nos dicen que están de acuerdo con nosotros o como nosotros. También es una manera de decir a otros que nos gustan, simplemente copiando sus gestos. Si un empleador desea desarrollar una relación inmediata y crear un ambiente relajado con un empleado, sólo necesita copiar la postura del empleado para lograr
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este fin. Del mismo modo, un empleado de hasta-and-coming puede verse copiando los gestos de su jefe en un intento de mostrar acuerdo. El uso de este conocimiento, es posible influir en un encuentro cara a cara copiando los gestos positivos y posturas de la otra persona. Esto tiene el efecto de poner a la otra persona en un marco receptivo y relajado de la mente, ya que puede "ver" que usted entiende su punto de vista (figura 135).



Cuando yo estaba vendiendo seguros Encontré esta una técnica muy efectiva para un cliente "frío" prospectiva. Deliberadamente copié cada movimiento el cliente potencial hace hasta que sentí que había establecido una relación lo suficientemente fuerte como para permitir la presentación de proceder. Invariablemente, cuando la perspectiva empezó a copiar mis gestos, una venta resultaría.



Sin embargo, antes de copiar los gestos de la otra persona en la negociación, es vital que se tomen su relación con esa persona en consideración. Digamos, por ejemplo, que el empleado subalterno de una gran empresa ha solicitado un aumento de sueldo y se llama a la oficina del gerente. Mientras camina, el gerente le pide que sentarse y entonces asume una superioridad gesto T transversal (Figura 96) y un bloqueo de las patas 4 figura (Figura 81), mientras que se inclina hacia atrás en su silla para mostrar el empleado a su actitud de superioridad, dominante y competitivo. ¿Qué pasaría si el empleado luego copiar la postura dominante del gerente mientras se discute su potencial de subida salarial (figura 136)? Incluso si la comunicación verbal del secretario se encontraban en el nivel secundario, el director se sentiría intimidado e incluso insultado por la conducta no verbal del secretario y el trabajo del empleado podría estar en peligro. Esta maniobra es un método muy eficaz de desarmar a los tipos "superiores" que tratan de tomar el control. Contadores, abogados y personal de administración son conocidos por asumir
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estas posturas en presencia de
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personas a las que consideran inferiores. Al tomar la misma postura, puede desconcertar eficaz y obligarlos a cambiar su posición, lo que le permite tomar el control. Las investigaciones muestran que cuando el líder de un grupo utiliza ciertos gestos y posturas, los subordinados copiarlos. Los líderes también tienden a ser la primera de un grupo para caminar a través de una puerta y les gusta sentarse en el extremo de un sofá o asiento en lugar de en el centro. Cuando un grupo de ejecutivos de pie en una habitación, el jefe suele ir primero. Cuando los ejecutivos se sientan en la sala de juntas, el jefe lo general se encuentra en la cabecera de la mesa, a menudo más alejado de la puerta. Si el jefe se sienta con las manos detrás de la cabeza, gesto T transversal (Figura 96), sus subordinados se copia. Las personas que venden a las parejas casadas en su casa harían bien en observar los gestos de la pareja, para ver quien inicia los gestos y la que sigue. Por ejemplo, si el marido está haciendo todo el hablar y la mujer se sienta allí sin decir nada, pero te das cuenta de que el marido se copia los gestos de su esposa, que inevitablemente descubrir que toma las decisiones y escribe los cheques, por lo que es una buena idea para dirigir su presentación con ella.
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Catorce



La reducción del cuerpo y estado



Históricamente, la reducción de la altura del cuerpo en frente de otra persona se ha utilizado como un medio de establecer relaciones entre superior / subordinado. Nos referimos a un miembro de la realeza como "Su Alteza", mientras que las personas que cometen actos desagradables son llamados "bajos". El orador concentración de protesta se encuentra en una caja de jabón a ser más alto que los demás, el juez se sienta superior al resto de la corte, los que viven en un comando penthouse más autoridad que los que viven a nivel del suelo y algunas culturas dividen las clases sociales en la "clase alta" y "clase baja". A pesar de lo que muchas personas les gustaría creer, alto comando de las personas más autoridad que la gente corta, pero la altura también puede ser perjudicial para algunos aspectos de uno-a-uno donde tiene que "hablar en el mismo nivel" o tener un "Ojo a ojo" discusión con otra persona. La mayoría de las mujeres reverencia cuando se reúnan libre y los hombres incline la cabeza o se quitan los sombreros, haciéndose parecer más pequeña que la persona real. La
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saludo moderno es una reliquia de la acción de reducción corporal. El más humilde o subordinado a una persona siente hacia otra, más baja se inclina su cuerpo. En los negocios, la gente que continuamente 'proa' a la gestión están etiquetados con las etiquetas de nombres despectivos como "lameculos" o "crawlers". Por desgracia, poco se puede hacer para ayudar a la gente se vuelve más alto o más, así que vamos a explorar algunas aplicaciones útiles de altura. Es posible evitar intimidar a otros conscientemente hacerte parecer más pequeña en relación con ellos, así que vamos a examinar los aspectos no verbales de la situación en la que usted ha sido el exceso de velocidad en su coche y es detenido por la policía. En estas circunstancias, el oficial puede que consideran como un adversario cuando se acerca a su vehículo, y la reacción habitual de conducir es permanecer en el coche, el viento de la ventana hacia abajo y dar excusas por haber sobrepasado el límite de velocidad. Los negativos no verbales de este comportamiento son: (1) El oficial se ve obligado a salir de su territorio (la patrulla) y nos hemos encontrado a su territorio (el vehículo). (2) Si se asume que usted ha hecho romper el límite de velocidad, las excusas pueden representar un ataque al oficial. (3) Al permanecer en el coche, se crea una barrera entre usted y el policía.



Considerando que, en estas circunstancias, el oficial de policía es, obviamente, en una posición superior a ti, este tipo de comportamiento sólo sirve para hacer que las cosas van de mal en peor y sus posibilidades de ser reservado se incrementan. En su lugar, pruebe esto si eres señas a: (1) Obtener de inmediato de su coche (su territorio) y vaya hacia el coche de la policía (su territorio). De este modo, no se molestaron por tener que salir de su territorio. (2) Stoop su cuerpo con el fin de que usted es más pequeño que él. (3) Baje su propio estado diciendo el funcionario lo estúpido e irresponsable es usted y levantar su estado dándole las gracias por indicar los vuestros caminos y diciéndole que te das cuenta de lo difícil que su trabajo debe ser de tontos como usted alrededor. (4) Con las palmas hacia fuera, con una voz temblorosa, pedirle que no le dará un boleto. Este tipo de comportamiento muestra el oficial de policía que usted no es una amenaza para él y muchas veces lo lleva a tomar el papel de un padre enojado, en cuyo caso se le da una severa advertencia y le dice que en su
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manera - sin un exceso de velocidad! Cuando esta técnica se usa según las instrucciones, puede salvarte de ser reservado más del 50 por ciento de las veces. La misma técnica se puede utilizar para calmar a un cliente furioso que regresa algunas mercancías culpables a una tienda minorista. En este caso, el contador representa una barrera entre el propietario de la tienda y el cliente. El control de un cliente furioso sería difícil si el tendero se mantuvo en su propio lado de la barra, y esto replanteo de salida del territorio sería el más enojado cliente. El mejor enfoque sería que el comerciante a entrar en el lado del cliente del mostrador con su cuerpo encorvado y palmeras visible y utilizar la misma técnica que se utiliza con el oficial de policía. Curiosamente, hay algunas circunstancias en las que la reducción del cuerpo puede ser una señal de dominancia. Aquí es donde se queda atrás abajo y póngase cómodo en un sillón en la casa de otra persona, mientras que el propietario está de pie. Es la informalidad completa en el territorio de la otra persona que se comunica la actitud dominante o agresiva. También es importante recordar que una persona va a ser siempre superior en su propio territorio, sobre todo en su propia casa, y los gestos de sumisión y el comportamiento son métodos muy eficaces para conseguir que la persona en el lado contigo.
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Quince



Puntero s ¿Alguna vez has tenido la sensación de que alguien a quien usted está hablando preferiría estar en otra parte que con usted, a pesar de que él o ella parece estar disfrutando de su compañía? Una fotografía fija de la escena probablemente revelar lo siguiente: (1) la cabeza de la persona se vuelve hacia ti y señales faciales como sonreír y asentir son evidentes. (2) el cuerpo y los pies de la persona están apuntando lejos de usted, ya sea hacia otra persona o hacia una salida. La dirección en la que una persona indica su torso o los pies es una señal de que él o ella preferiría ir. Figura 139 muestra dos hombres hablando en un portal. El hombre de la izquierda está tratando de mantener la atención del otro hombre, pero su interlocutor desea continuar en la dirección a la que su cuerpo está apuntando, aunque su cabeza se volvió a reconocer la presencia del otro hombre. Sólo cuando el hombre de la derecha gira su cuerpo hacia el otro que mutuamente interesante conversación puede tener lugar. Llama la atención que a menudo en las negociaciones, cuando una persona ha decidido poner fin a la negociación o quiere irse, él se volverá su cuerpo o girar los pies apuntando hacia la salida más cercana. Si usted ve estas señales durante un encuentro cara a cara, se debe hacer algo para que la persona involucrada e interesada o bien terminar la conversación en sus propios términos, lo que le permite mantener el control. Ángulos y triángulos blancos Formación En un capítulo anterior, afirmamos que la distancia física entre las personas está relacionada con su grado de intimidad. El ángulo en el que las personas orientan sus cuerpos también da muchas pistas no verbales de sus actitudes y relaciones. Por ejemplo, la gente en la mayoría de los países de habla inglesa están con sus cuerpos orientados para formar un ángulo de 90 grados durante las relaciones sociales normales. La figura 140 muestra dos hombres con sus cuerpos en ángulo hacia un tercer punto imaginario para formar un triángulo. Esto también sirve como una invitación no verbal para una tercera persona a participar en la conversación de pie en el tercer punto. Los dos hombres de la figura 140 están mostrando estatus similar mediante la celebración de gestos y posturas similares y el ángulo formado por el torso indica que una conversación impersonal es, probablemente llevando a cabo. La



 Traducido por Sykrayo España



formación del triángulo invita tercera
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persona de condición similar a unirse a la conversación. Cuando una cuarta persona se acepta en el grupo se formará un cuadrado y una quinta persona, un círculo o dos triángulos.



Formación Cerrado Cuando la intimidad o privacidad se requiere por dos personas, el ángulo formado por los torsos disminuye de 90 grados hacia abajo a 0 grados. Un hombre que desea atraer a una pareja femenina utiliza esta táctica, así como otros gestos de cortejo, cuando hace su juego para ella. No sólo apuntar su cuerpo hacia ella, pero también se cierra la distancia entre ellos mientras se mueve en su zona íntima. Para aceptar su planteamiento, que sólo necesita orientar su ángulo de torso de 0 grados y le permiten entrar en su territorio. La distancia entre dos personas de pie en la formación cerrada es generalmente menor que el de la formación abierta. Además de las exhibiciones de cortejo habitual, ambas partes podrán reflejan los gestos de los demás si están interesados en sí. Al igual que algunos otros gestos de cortejo, la formación cerrada se puede utilizar como un desafío no verbal entre las personas que son hostiles entre sí (véase la figura 106).



 Traducido por Sykrayo España



De inclusión y exclusión Técnicas Tanto la posición triangular abierta y la posición cerrada se utilizan para incluir o excluir a una persona de la conversación. La figura 142 muestra la formación triangular tomada por los dos primeros en mostrar la aceptación de la tercera. Cuando una tercera persona desea unirse a otras dos personas que están de pie en una forma-ción cerrada, se le invitará a unirse a la conversación sólo cuando los otros dos orientar sus torsos hacia un tercer punto común para formar el triángulo. Si la tercera persona no se acepta, los demás se mantenga la posición cerrada formación y girar sólo la cabeza hacia él en señal de reconocimiento de la presencia de la tercera persona, pero la dirección de sus torsos demuestra que no es invitado a permanecer ( Figura 143).



 Traducido por Sykrayo España



A menudo, una conversación entre tres personas puede comenzar en la formación triangular abierta, pero finalmente dos puede tomar la posición cerrada formación de excluir a la tercera persona (figura 143). Esta formación de grupos es una señal clara a la tercera persona que debía abandonar el grupo para evitar la vergüenza. Sentados Cuerpo Señalando Cruzando las rodillas hacia otra persona es un signo de aceptación o interés en esa persona. Si la otra persona también se interesa, se le cruzará las rodillas hacia la primera persona, como se muestra en la Figura 144. En cuanto a las dos personas que se involucren más con los demás van a empezar a copiar los movimientos y gestos de los demás, como es el caso de la figura 144, y unos resultados de formación cerrada que excluye a todos los demás, como el hombre de la derecha. La única manera en la que el hombre de la derecha podría participar en la conversación sería mover una silla a una posición frente a la pareja y tratar de formar un triángulo, o tomar alguna otra acción para romper la formación.
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Entrevistar Dos personas Supongamos que usted, la persona C, se va a entrevistar o hablar con personas A y B, y digamos que por una u otra opción o circunstancia que está sentado en una posición triangular en una mesa redonda. Supongamos también que la persona A es muy hablador y hace muchas preguntas y que la persona B queda
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silencio en todo momento. Cuando A le hace una pregunta, ¿cómo se puede contestarle y mantener una conversación sin que B siente excluido? Utilice este sencillo pero muy eficaz técnica de inclusión: cuando A hace una pregunta, mirarlo a medida que comienza a responder, luego gire la cabeza hacia B, luego de vuelta a A, entonces B otra vez hasta que usted haga su declaración final, mirando a un (que hizo la pregunta) de nuevo como termine su sentencia. Esta técnica permite que B siente involucrado en la conversación y es especialmente útil si usted necesita tener en el lado B con usted. Foot Señalando



No sólo los pies sirven como indicadores, que indica la dirección en la que una persona le gustaría ir, pero también se utilizan para apuntar a las personas que son interesantes o atractivos. Imagina que estás en una función social y se da cuenta de un grupo de tres hombres y una mujer muy atractiva (figura 146). La conversación parece estar dominada por los hombres y la mujer se acaba de escuchar. Luego te das cuenta algo interesante - todos los hombres tienen un pie apuntando hacia la mujer. Con esta simple señal no verbal, los hombres están diciendo a la mujer que están interesados en ella. Inconscientemente, la mujer ve los gestos del pie y es probable que se mantenga con el grupo durante el tiempo que esté recibiendo esta atención. En la figura 146 se está de pie con los pies juntos en la posición de punto muerto y que finalmente puede señalar un pie hacia el hombre a quien ella considera el más atractivo o interesante. También se dará cuenta de que ella está dando una mirada de reojo al hombre que está utilizando el gesto de pulgares en el cinturón. Formaciones sentado



cuerpo



Tome la siguiente situación: estás en una capacidad de supervisión y está a punto de aconsejar a un subordinado cuyo rendimiento en el trabajo ha sido satisfactorio y errático. A
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lograr este objetivo, se siente que usted tendrá que usar preguntas directas que requieren respuestas directas y puede poner el subordinado bajo presión. A veces, también tendrá que mostrar el subordinado que entiende sus sentimientos y, de vez en cuando, que está de acuerdo con sus pensamientos o acciones. ¿Cómo puedes no verbal transmitir estas actitudes mediante formaciones del cuerpo? Dejando a un lado la entrevista y técnicas de preguntas para estas ilustraciones, considere los siguientes puntos: (1) El hecho de que la sesión de asesoramiento es en su oficina y que usted es el jefe le permite moverse de detrás de su escritorio al lado del empleado del mostrador ( la posición cooperativa) y aún así mantener el control tácito. (2) El subordinado debe estar sentado en una silla con las piernas fijas y sin brazos, una que le obliga a usar gestos y posturas del cuerpo que le dará una mejor comprensión de sus actitudes. (3) Usted debe estar sentado en una silla giratoria con brazos, que le da más control y que le permite eliminar algunos de sus propios gestos sorteo por lo que le permite moverse.



Hay tres formaciones angulares principales que se pueden utilizar. Al igual que la posición de pie triangular, la formación triangular abierta presta una actitud informal y relajado a la reunión y es una buena posición en la que se abre una sesión de asesoramiento (figura 147). Puede mostrar acuerdo no verbal con el subordinado de esta posición copiando sus movimientos y gestos. Como lo hacen en la posición de pie, ambos torsos apuntan a un tercer punto común para formar un triángulo, lo que puede mostrar el mutuo acuerdo.
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Al girar la silla para señalar su cuerpo directamente a su subordinado (figura 148) es no verbal, diciéndole que quiere respuestas directas a sus preguntas. Combine esta posición con la mirada empresarial (figura 149) y la reducción del cuerpo y los gestos faciales y el sujeto se siente una gran presión no verbal. Si, por ejemplo, después de que lo haya hecho una pregunta, se frota los ojos y la boca y mira hacia otro lado cuando se responde, el swing de su silla para apuntar directamente a los ojos y decir: '¿Está seguro de eso?' Este simple movimiento no ejerce verbal presión sobre él y puede obligarlo a decir la verdad. Al colocar su cuerpo en ángulo recto de distancia del sujeto, se toma la presión a la entrevista (Figura 149). Esta es una excelente posición para hacer preguntas delicadas o embarazosas, fomentar respuestas más abiertos a sus preguntas y sin ninguna presión viniendo de ti. Si la tuerca está tratando de descifrar es un año difícil, puede que tenga que volver a la técnica directa punto del cuerpo para llegar a los hechos.
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Resumen Si quieres que una persona tenga una buena relación con usted, use la posición triangular y, cuando es necesario ejercer una presión no verbal, utilice el punto corporal directo. La posición de ángulo recto permite que la otra persona para pensar y actuar de forma independiente, sin la presión no verbal de usted. Pocas personas han tenido en cuenta el efecto de cuerpo apuntando en influir en las actitudes y las respuestas de los demás. Estas técnicas tienen mucha práctica para dominar, pero pueden convertirse en movimientos "naturales" en poco tiempo. Si usted trata con los demás para ganarse la vida, el dominio del punto del cuerpo y las técnicas sillas giratorias son habilidades muy útiles para adquirir. En los encuentros del día a día con los demás, el pie apuntando, el cuerpo apuntando y grupos de gestos positivos como los brazos abiertos, con las palmas visibles, inclinándose hacia delante, inclinando la cabeza y una sonrisa puede hacer que sea fácil para los demás, no sólo para disfrutar de su compañía, pero a ser influenciado por su punto de vista.
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Dieciséi s



Escritorios, Mesas y disposición de los asientos ASIENTOS DE MESA Posicionamiento estratégico en relación con otras personas es una forma efectiva de obtener la cooperación de los mismos. Aspectos de su actitud hacia ti pueden ser revelados en la posición que adopten en relación con usted. Marcos Knapp, en su libro La comunicación no verbal en la interacción humana, señaló que, si bien existe una fórmula general para la interpretación de los asientos, el medio ambiente puede tener un efecto en la posición elegida. Las investigaciones realizadas con los estadounidenses blancos de clase media, mostró que los asientos en el bar de un hotel pueden variar de los asientos tomadas en un restaurante de clase alta y que la dirección en la que los asientos se enfrentan y la distancia entre las mesas pueden tener un influencia distorsionante sobre el comportamiento de estar. Por ejemplo, las parejas íntimas prefieren sentarse al lado del otro siempre que sea posible, pero en un restaurante lleno de gente donde las mesas están muy cerca, esto no es posible, y las parejas se ven obligadas a sentarse uno frente al otro en lo que normalmente es una posición defensiva. Debido a la gran variedad de circunstancias moderación, los siguientes ejemplos se refieren principalmente a los acuerdos en un entorno empresarial de estar con escritorio rectangular estándar.



Persona B puede tomar de cuatro asientos básicos en relación con la persona A. B1: La posición de la esquina B2: La posición cooperativa B3: La posición competitiva de la defensiva B4: La posición independiente The Corner Posición (B1) Esta posición se utiliza normalmente por personas que se dedican a la conversación amigable y casual. La posición permite un contacto visual ilimitado y la posibilidad de utilizar numerosos gestos y observar los gestos de la otra persona. La esquina de la mesa proporciona una barrera parcial debe una persona comenzará a
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sentirse amenazado, y esto
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posición evita la división territorial en la parte superior de la tabla. La posición estratégica de mayor éxito de la que una persona de ventas puede hacer una presentación a un cliente nuevo es por la posición B1 asumiendo que A es el comprador. Con sólo mover la silla en la posición B1 puede aliviar un ambiente de tensión y aumentar las posibilidades de una negociación favorable.



La Posición Co-operative (B2) Cuando dos personas se orientan mutuamente, es decir, tanto el pensamiento igual o trabajar en una tarea en conjunto, esta posición suele ocurrir. Es una de las posiciones más estratégicas para la presentación de un caso y tener que aceptar. El truco es, sin embargo, para que B sea capaz de tomar esta posición sin una sensación como si su territorio ha sido invadido. Esta es también una posición de gran éxito para tomar cuando un tercero se introduce en la negociación por la B, la persona de ventas. Digamos, por ejemplo, que una persona de las ventas era tener una segunda entrevista con el cliente y el vendedor introduce un experto técnico. La siguiente estrategia sería el más adecuado. El experto técnico está sentado en la posición C del cliente frente a A. La persona de ventas puede sentarse bien en la posición B2 (cooperativa) o B1 (esquina). Esto permite que el vendedor sea "en el lado del cliente y para cuestionar al técnico por cuenta del cliente. Esta posición se conoce a menudo como "ponerse del lado de la oposición".



La posición competitiva-en defensa de (B3) Sentado a la mesa con una persona puede crear una atmósfera defensiva, competitiva y puede llevar a que cada parte tomar una posición firme en su punto de vista, porque la mesa se convierte en una barrera sólida entre ambas partes. Esta posición es adoptada por personas que o bien están compitiendo entre sí o si uno es reprender al otro. También puede establecer que existe un papel superior / subordinado cuando se utiliza en de una oficina.
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Argyle señaló que un experimento llevado a cabo en el consultorio del médico mostró que la presencia o ausencia de un escritorio tuvieron un efecto significativo sobre si un paciente estaba a gusto o no. Sólo el 10 por ciento de los pacientes fueron percibidos para estar a gusto en el escritorio del médico estaba presente y el doctor se sentó detrás de él. Esta cifra aumentó a 55 por ciento cuando la mesa estaba ausente. Si B está tratando de persuadir a A, la posición competitiva defensiva reduce la posibilidad de una negociación exitosa a menos que B está sentado deliberadamente opuesto como parte de una estrategia previamente planificada. Por ejemplo, puede ser que A es un gerente que debe reprender severamente empleado B, y la posición competitiva puede fortalecer la reprimenda. Por otro lado, puede ser necesario que B para hacer una sensación superior y tan deliberadamente A. B se encuentra justo enfrente Cualquiera que sea la línea de negocio que se encuentra, si se trata de tratar con la gente, usted está en el negocio de la influencia y el objetivo siempre debe ser la de ver el punto de vista de la otra persona, para ponerlo o ella a gusto y hacer que él o ella sienta sobre cómo tratar con usted, la posición competitiva no conduce a este fin. Más cooperación se obtendrá a partir de la esquina y las posiciones de cooperación que pueda ser alcanzado desde la posición competitiva. Las conversaciones son más cortos y más específica en esta posición que de cualquier otro. Cada vez que la gente se sienta directamente frente a la otra a través de una mesa, que inconscientemente se dividen en dos territorios iguales. Cada uno reclama la mitad de su propio territorio y van a rechazar la usurpación del otro sobre él. Dos personas sentadas competitivamente en una mesa de restaurante marcará sus límites territoriales con la sal, la pimienta, tazón de azúcar y servilletas. Aquí está una prueba simple que usted puede llevar a cabo en un restaurante que demuestra cómo una persona va a reaccionar a la invasión de su territorio. Hace poco llevé a un vendedor a almorzar a ofrecerle un contrato con nuestra empresa. Nos sentamos en una pequeña mesa de restaurante rectangular que era demasiado pequeña para permitir que tome la posición de esquina, así que se vio obligado a sentarse en la posición competitiva. Los elementos habituales de comedor estaban sobre la mesa: cenicero, salero y pimentero, servilletas y un menú. Cogí el menú, lo leyó, y luego empujó a través del territorio de otro hombre. Lo cogió, lo leyó, y luego se coloca de nuevo en el centro de la mesa a su derecha. Entonces me levanté de nuevo, leer, y lo puse de nuevo en su territorio. Le habían inclinado hacia delante en este momento y esta sutil invasión le hizo sentarse. El cenicero estaba en el medio de la mesa y, como ya se incinera el cigarrillo, me metió en su territorio. A continuación, se incinera su propio cigarrillo y empujó el cenicero de nuevo al centro de la mesa una vez más. Una vez más, muy casualmente, me incinera mi cigarrillo y empujé el cenicero a su lado. Entonces empujé lentamente el azucarero del centro hacia su lado y empezó a mostrar incomodidad. Entonces empujé el salero y el pimentero en toda la línea central. En ese momento, él se retorcía en su asiento como si estuviera sentado en un nido de hormigas y una fina película de sudor comenzaron a formarse en su frente. Cuando empujé las servilletas a través a su lado todo era demasiado y se excusó y se fue al baño. A su regreso, también me excusé. Cuando regresé a la mesa me di cuenta de que todos los elementos de la tabla se han echado atrás a la línea central! Este juego simple y eficaz demuestra la tremenda resistencia que una persona tiene a la invasión de su territorio. Ahora debería ser evidente por qué la disposición de los asientos competitiva se debe evitar en cualquier negociación o discusión.
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Habrá ocasiones en las cuales puede ser difícil o inadecuado para tomar la posición de la esquina para presentar su caso. Supongamos que usted tiene una presentación visual, un libro, oferta o de la muestra para presentar a otra persona que está sentada detrás de una mesa rectangular. En primer lugar, colocar el artículo sobre la mesa (Figura 155). La otra persona se inclina hacia adelante y mirar en él, tenerlo en su territorio o empujarlo de nuevo en su territorio. Si se inclina hacia delante para mirarlo, debe entregar su presentación desde donde usted se sienta ya que esta acción no verbal le dice que él no te quiere en su lado de la mesa. Si él lo tiene en su territorio que le da la oportunidad de pedir permiso para entrar en su territorio y adoptar una posición de la esquina o cooperativas (figura 157). Si, sin embargo, que lo empuja hacia atrás, estás en problemas! La regla de oro es nunca invadir el territorio de la otra persona a menos que se le ha dado permiso verbal o no verbal para hacerlo o se los puso fuera de juego.
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El Grupo Independiente (B4) Esta es la posición adoptada por las personas cuando no quieren interactuar entre sí, sino que se produce en lugares como una biblioteca, un banco del parque o en el restaurante. Significa la falta de interés e incluso puede ser interpretado como hostil por parte de la otra persona si se invaden los límites territoriales. Esta "posición se debe evitar que se requiere un debate abierto entre A y B.



Cuadradas, redondas, mesas rectangulares Mesa Cuadrada (Formal) Como se mencionó anteriormente, mesas cuadradas crear una relación de competencia o de defensa entre personas del mismo estatus. Las mesas cuadradas son ideales para tener conversaciones cortas, a la de punto o para crear una relación superior / subordinado. La mayoría de la cooperación general proviene de la persona sentada a tu lado y el de la derecha tiende a ser más cooperativo que el de la izquierda. La mayoría de la resistencia por lo general proviene de la persona sentada enfrente.
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Mesa Redonda (Informal) Rey Arturo utiliza la Mesa Redonda como un intento de dar a cada uno de sus caballeros una cantidad igual de autoridad y status. Una mesa redonda crea un ambiente de relajada en la formalidad y es ideal para promover el debate entre las personas que gozan de la misma, ya que cada persona puede reclamar la misma cantidad de territorio mesa. Extracción de la mesa y se sienta en un círculo también promueve el mismo resultado. Por desgracia, el rey Arturo era un-consciente de que si el estado de una persona es más alto que los otros miembros del grupo se altera el poder y la autoridad de la otra persona. El rey llevó a cabo la mayor parte del poder en la Mesa Redonda, y esto significaba que los caballeros sentados a ambos lados de él eran no verbal concedió la siguiente mayor cantidad de energía, el uno a la derecha con un poco más que el de la izquierda, y la cantidad de energía disminuida con relación a la distancia que cada caballero estaba sentado lejos del rey. En consecuencia, el caballero sentado justo enfrente de la mesa del rey Arturo era, en efecto, en la posición competitiva, defensiva y es probable que sea el que le dio más problemas. Muchos de los ejecutivos de negocios de hoy en día utilizan ambas mesas cuadradas y redondas. La mesa cuadrada, que suele ser el escritorio, se utiliza para la actividad empresarial, con-saciones breves, reprimendas y similares. La mesa redonda, a menudo una mesa de café con asientos envolventes, se utiliza para crear un ambiente informal y relajado, o para persuadir.



Mesas rectangulares En una mesa rectangular, la posición A siempre ha mandado a la mayor influencia. En una reunión de personas de igual condición que la persona que se sienta en la posición A tendrá la mayor influencia, en el supuesto de que no tiene la espalda contra la puerta. Si A está de vuelta estaban frente a la puerta, la persona sentada a B sería el más influyente y sería una gran competencia por A. Suponiendo que A estaba en la mejor posición de poder, la persona B tiene el siguiente más autoridad, entonces C, a continuación, D. Esta información permite a la estructura de los juegos de poder en las reuniones mediante la colocación de placas identificativas en los asientos en los que desea cada persona para sentarse, así que usted puede tener la máxima influencia sobre ellos.
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La mesa de comedor en el Hogar La elección de la forma de una mesa de comedor de la familia puede dar una pista sobre la distribución de poder en la familia, en el supuesto de que el comedor podría haber acomodado una mesa de cualquier forma y que la forma de la mesa fue seleccionado después de pensamiento. Familias en "Abrir" ir para las mesas redondas, las familias 'cerrados' seleccionar mesas cuadradas y Tipos 'autorizadas' SELECT mesas rectangulares. CONSEGUIR UNA DECISIÓN SOBRE LA CENA Teniendo en cuenta lo que ya se ha dicho sobre los territorios humanos y el uso de mesas cuadradas, rectangulares y redondas, ahora vamos a mirar la dinámica de llevar a una persona a la cena donde el objetivo es obtener una respuesta favorable a una proposición. Vamos a examinar los factores que pueden crear una atmósfera positiva, hablar sobre su origen y potencial y examinar los antecedentes de la conducta de alimentación del hombre. Los antropólogos nos dicen que el origen del hombre era la de un árbol-habitante que era estrictamente vegetariano, su dieta consiste en raíces, hojas, bayas, frutas, etc. Hace un millón de años, salió de los árboles sobre las llanuras de convertirse en un cazador de presas. Antes de convertirse en un habitante de la tierra, los hábitos alimenticios del hombre eran los de los monos - La participación continua picar durante todo el día. Cada individuo es el único responsable de su propia supervivencia y para obtener su propia comida. Como cazador, sin embargo, necesitaba la cooperación de otras personas para capturar grandes presas, se formaron para grandes grupos de caza cooperativa. Cada grupo se iría al amanecer para cazar durante todo el día y volver al atardecer con botín del día. Estos fueron divididos en partes iguales entre los cazadores, que comía en el interior de una cueva comunitaria. A la entrada de la cueva se hacía fuego para protegerse de los animales peligrosos y para proporcionar calor. Cada hombre de las cavernas se sentó con la espalda apoyada en la pared de la cueva para evitar la posibilidad de ser atacado por la espalda mientras estaba absorto en comer su comida. Los únicos sonidos que se escuchaban eran el crujir de dientes y roer y el crepitar del fuego. Este antiguo proceso de compartir la comida en la oscuridad alrededor de un fuego abierto era el comienzo de un evento social que el hombre moderno recrea en forma de barbacoas, comidas al aire libre y cenas. El hombre moderno también reacciona y se comporta en estos eventos de la misma manera como lo hizo durante un millón de años. Ahora en nuestro restaurante o cena. Una decisión positiva en su favor es más fácil de obtener cuando su perspectiva está relajado, sin tensión y sus barreras defensivas se han reducido. Para lograr este fin, y teniendo en cuenta lo que ya se ha dicho acerca de nuestros antepasados, algunas reglas simples se deben seguir.



 Traducido por Sykrayo España



En primer lugar, si usted está cenando en su casa o en un restaurante, tiene su perspectiva sentado de espaldas a una pared sólida o una pantalla. Las investigaciones muestran que la respiración, ritmo cardíaco, las frecuencias de ondas cerebrales y la presión arterial aumentan rápidamente cuando una persona se sienta de espaldas a un espacio abierto, particularmente cuando otros se están moviendo alrededor. La tensión se incrementa aún más si la espalda de la persona hacia una puerta abierta o una ventana a nivel del suelo. A continuación, las luces deberán apagarse y música de fondo amortiguado reproducir. Muchos restaurantes de primera tienen una chimenea o fax, cerca de la entrada del restaurante para recrear el fuego que ardía en las antiguas fiestas cueva. Sería mejor utilizar una mesa redonda y tener visión de su perspectiva de otras personas oscurecidos por una pantalla grande o planta verde si va a tener un público cautivo. Es mucho más fácil obtener una decisión favorable en estas circunstancias, de lo que alguna vez será en los restaurantes que tienen mucha iluminación, mesas y sillas colocadas en áreas abiertas y el estruendo de platos, cuchillos y tenedores. Los mejores restaurantes utilizan este tipo de técnicas de relajación para extraer grandes cantidades de dinero de los bolsillos de sus clientes para la comida ordinaria, y los hombres han estado usando durante miles de años para crear una atmósfera romántica para el beneficio de sus mujeres.
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Diecisiete



Juegos de poder PODER JUEGA CON SILLAS ¿Alguna vez ha sido por una entrevista de trabajo y se sintió abrumado o impotente cuando se sentó en la silla del visitante? Cuando el entrevistador parecía tan grande y abrumadora y se sentía pequeña e insignificante? Es probable que el entrevistador había arreglado astutamente sus muebles de oficina para levantar su propio estatus y el poder y, con ello, reducir el tuyo. Ciertas estrategias que utilizan sillas y disposición de los asientos pueden crear este ambiente en una oficina. Los factores que intervienen en el aumento de estatus y poder mediante el uso de las sillas son: el tamaño de la silla y sus accesorios, la altura de la silla del suelo y la ubicación de la silla con relación a la otra persona. Tamaño de la silla y Accesorios La altura de la parte posterior de la silla sube o baja el estado de una persona y la silla de respaldo alto es un ejemplo bien conocido. Cuanto mayor sea el respaldo de la silla, mayor es el poder y el estatus de la persona sentada en ella. Reyes, reinas, papas y otras personas de alto estatus pueden tener la parte de atrás de su trono o silla oficial de hasta 250 centímetros (más de 8 pies) para mostrar su estado en relación con sus súbditos, el ejecutivo tiene una silla de cuero de respaldo alto y la silla de su visitante tiene una baja de la espalda. Sillas giratorias tienen más poder y estatus que las sillas fijas, lo que permite al usuario la libertad de movimiento cuando se coloca bajo presión. Sillas fijas permiten poco o ningún movimiento, y esta falta de movimiento es compensado por los gestos corporales que pueden revelar actitudes y sentimientos de una persona. Sillas con apoyabrazos, las que recostarse y los que tienen ruedas son mejores que las sillas que no tienen. Presidente Altura La adquisición de energía utilizando la altura se trata en el capítulo 14, pero vale la pena señalar que el estatus se gana si la silla se ajusta superior del suelo que es la otra persona. Algunos ejecutivos de la publicidad son conocidos por sentado en sillas de respaldo alto que se ajusta a la altura máxima, mientras que sus visitantes se sientan enfrente, en la posición competitiva, en un sofá o una silla que es tan bajo que sus ojos estén al nivel de la mesa del ejecutivo (Figura 162 ). Una táctica común es tener el cenicero justo fuera del alcance de los visitantes, lo que le obliga a ser molestados cuando incineración su cigarrillo. Silla Ubicación Como se mencionó en el capítulo de distribución de los asientos, la mayoría de la energía se ejerce sobre el visitante cuando se coloca la silla en la posición competitiva. Un juego de poder común es colocar la silla del visitante lo más lejos posible de la mesa del ejecutivo en la zona de territorio social o público, lo que reduce aún más el estado del visitante.
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DISPOSICIÓN DE OFICINA ESTRATÉGICA Después de leer este libro, ahora debería ser capaz de organizar su mobiliario de oficina, de tal forma que se tenga tanto poder, estatus o control sobre los demás como usted desea. Este es un estudio de caso que muestran cómo reorganizó la oficina de una persona para ayudar a resolver algunos de sus supervisores / empleado de problemas de relación. Juan, que era un empleado de una compañía de seguros, había sido ascendido a la posición de un gerente y se le dio una oficina. Después de unos meses en el cargo, John encontró que los demás empleados disgustaba tratar con él y su relación con ellos era a veces hostil, sobre todo cuando se encontraban en su oficina. Le resultaba difícil llegar a seguir sus instrucciones y directrices, y se enteró de que estaban hablando de él a sus espaldas. Nuestras observaciones de la difícil situación de John reveló que los problemas de comunicación estaban en su peor momento, cuando los empleados se encontraban en su oficina. A los efectos de este ejercicio, vamos a pasar por alto las capacidades de gestión y concentrarse en los aspectos no verbales del problema. He aquí un resumen de nuestras observaciones y conclusiones acerca de distribución de la oficina de John. 1. La silla del visitante se colocó en la posición competitiva en relación con John. 2. Las paredes de la oficina eran paneles de madera a excepción de una ventana exterior y una mampara de cristal claro que se veía en el área de oficina en general. Esta mampara de vidrio reduce el estado de John y podría aumentar el poder de un subordinado que estaba sentado en la silla del visitante porque los otros empleados eran directamente detrás de él y podía ver lo que estaba sucediendo.
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3. El escritorio de John tenía un frente sólido que ocultaba la parte inferior de su cuerpo y evitar los subordinados observando muchos de los gestos de Juan. 4. La silla del visitante se colocó de manera que la espalda del visitante fue a la puerta abierta. 5. John solía sentarse en la posición de los dos-manos detrás de la cabeza (Figura 96) y en la posición de las piernas tras la silla (figura 132) cada vez que un subordinado estaba en su oficina. 6. John tenía una silla giratoria con respaldo alto, reposabrazos y ruedas. La silla del visitante era una silla de respaldo bajo llano con patas fijas y sin reposabrazos.



Teniendo en cuenta que entre el 60 y el 80 por ciento de la comunicación humana se realiza de manera no verbal, es obvio que estos aspectos de la no verbal desastre escanda comunicación de John. Para solucionar el problema se hicieron las siguientes reordenamientos. 1. El escritorio de John se colocó delante de la mampara de cristal, por lo que su oficina parece más grande y lo que le permite ser visible para los que entraron en su oficina. 2. El 'asiento caliente' se coloca en la posición de esquina, haciendo la comunicación más abierta y permitiendo que la esquina para que actúe como una barrera parcial cuando sea necesario. 3. La partición de cristal fue rociado con un acabado de espejo, lo que permite ver a John, pero no permitir que otros vean pulg Esto elevó el estatus de John y creó un ambiente más íntimo en su oficina. 4. Una mesa de centro redonda con tres sillas giratorias idéntica se colocó en el
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otro extremo de la oficina para que las reuniones informales que tengan lugar en un mismo nivel.
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5. En el diseño original (figura 163), el escritorio de John dio la mitad del territorio mesa para el visitante y el diseño revisado (Figura 164) dio a Juan reclamación completa a la parte superior del escritorio. 6. John practica los brazos abiertos y las piernas relajadas gestos combinados con gestos palma frecuentes al hablar con los subordinados en su oficina. El resultado fue que las relaciones de supervisor / empleado mejoraron y los empleados comenzaron a describir a Juan como un supervisor de tranquilo y relajado. Recaudadores ESTADO Ciertos objetos estratégicamente colocados alrededor de la oficina se pueden utilizar sutilmente no verbal para aumentar el estatus y el poder del ocupante. Algunos ejemplos incluyen: 1. Bajo sofás para que los visitantes se sientan en. 2. Un teléfono con un candado. 3. Un cenicero caro coloca fuera del alcance de los visitantes, lo que le causó molestias cuando incineración su cigarrillo. 4. Un contenedor de cigarrillos del extranjero. 5. Algunas carpetas rojas dejaron sobre la mesa con la indicación «estrictamente confidencial». 6. Una pared cubierta con fotos, premios o títulos que el ocupante ha recibido. 7. Un maletín delgado con una cerradura de combinación. Grandes, maletines voluminosos son transportados por los que hacen todo el trabajo. Todo lo que se necesita para elevar su status, aumentar su poder y eficacia con los demás es un poco de pensamiento dado a la gimnasia no verbales en la oficina o el hogar. Por desgracia, la mayoría de las oficinas ejecutivas están dispuestos como el de la figura 163, rara vez es la consideración dada a las señales no verbales negativas que se comunican sin querer a los demás. Le sugerimos que se estudia su propio diseño de oficina y utiliza la información anterior para hacer los cambios positivos necesarios.
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Diecioch o



Poniendo todo junto La comunicación a través del lenguaje corporal ha estado sucediendo desde hace más de un millón de años, pero sólo se ha estudiado científicamente en alguna medida, en los últimos veinte años, más o menos, sino que se hizo popular durante la década de 1970. A finales de este siglo habrá sido "Descubierto" por la gente de todo el mundo, y predigo que su impacto y el significado en la comunicación humana serán parte de la educación formal. Este libro ha servido como introducción al lenguaje corporal y le animo a que busque profundizar en el conocimiento a través de su propia investigación y de la experiencia ya través de los ejemplos dados. En última instancia, la sociedad será la mejor investigación y de pruebas. Observación consciente de sus propias acciones y las de los demás es la mejor manera para cada persona a obtener una mejor comprensión de los métodos de comunicación de la bestia más complejo e interesante de la tierra - el hombre mismo. El resto del libro está dedicado a las situaciones sociales y empresariales y muestra cómo se producen los gestos y las señales del cuerpo en racimos y las circunstancias que pueden afectar a su interpretación. Sin embargo, antes de leer las notas, estudiar cada secuencia de imágenes y ver cuántos se puede interpretar a través de lo que has leído en este libro. Usted se sorprenderá al descubrir cuánto ha mejorado su percepción. Clusters, circunstancias y gestos en encuentros diarios Figura 165 Un buen ejemplo de un clúster de apertura. Las palmas están totalmente expuestos en la posición sumisa y los dedos están extendidos para dar más impacto al gesto. La cabeza está en posición neutra y los brazos y las piernas están separados. Este hombre está comunicando una actitud sumisa, no amenazante. Figura 166 Se trata de un grupo de engaño clásico. Como se frota el ojo que mira hacia otro lado hacia el suelo y las cejas se elevan a la posición de incredulidad. Su cabeza se dio la vuelta y hacia abajo, mostrando una actitud negativa. Él también tiene una sonrisa sincera, firme-Inclinado. Figura 167Inconsistency de gestos es obvia. El hombre está sonriendo con confianza mientras cruza la habitación, pero una parte se ha cruzado en su cuerpo para jugar con el reloj y formar una barrera brazo parcial que muestra que no está seguro de sí mismo y / o sus circunstancias. Figura 168 Esta mujer desaprueba a la persona a quien está mirando. Ella se ha convertido ni la cabeza ni el cuerpo hacia él, pero él está dando una mirada de reojo, con la cabeza ligeramente hacia abajo (desaprobación), las cejas ligeramente desviados hacia abajo (la ira), un gesto del brazo transversal completa (a la defensiva) y las comisuras de la boca son rechazadas.
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Figura 169 Dominación, la superioridad y la territorialidad son evidentes aquí. Los dos-manos-en-cabeza muestra un superior 'know-it-all' actitud y pies-sobre-mesa muestra una reivindicación territorial a la misma. Para resaltar aún más su estado tiene un alto estatus, inclinándose hacia atrás
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silla de ruedas y que tiene un teléfono con un candado. También está sentado en la posición de defensa / competitivo. Figura 170 El gesto de las manos en las caderas es utilizado por el niño para hacerse parecer más grande y más amenazador. El mentón se sobresalía hacia adelante para mostrar el desafío y la boca bien abierta para exponer los dientes, al igual que hacen los animales antes de que ataquen.



Figura 171This clúster se puede resumir en una palabra - negativo. La carpeta se ha utilizado como una barrera y los brazos y las piernas están dobladas debido al nerviosismo o actitud defensiva. Su pelaje es abotonada y sus gafas de sol oculta ninguna señales pupila del ojo o. Gran parte de su rostro está oculta por la barba, que le da un aspecto sospechoso. Teniendo en cuenta que las personas que forman el 90 por ciento de su opinión de una persona en los primeros noventa segundos que es poco probable que este hombre alguna vez llegar a primera base con otra persona. Figura 172Both hombres están usando gestos agresivos y preparación, el hombre de la izquierda con las manos en las caderas gesto y el hombre de la derecha el pulgar en la correa. El hombre de la izquierda es menos agresivo que el hombre de la derecha mientras se inclina hacia atrás y su cuerpo está apuntando lejos del hombre de la derecha. El hombre de la derecha, sin embargo,
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ha asumido una actitud intimidante, señalando su cuerpo directamente al otro hombre. Su expresión facial es también coherente con sus gestos corporales.



Figura 173The hombre de la izquierda está a horcajadas sobre la silla en un intento por tomar el control de la discusión o de dominar el hombre de la derecha. También se utiliza el punto del cuerpo directo en el hombre de la derecha. Ha apretó los dedos y sus pies están bloqueados juntos bajo la silla, mostrando una actitud frustrada, lo que significa que probablemente tiene dificultad en conseguir su punto a través. El hombre en el centro se siente superior a los otros dos debido a la manos detrás de la cabeza gesto que ha tenido. También tiene la 4 posición de bloqueo pierna cifra, lo que significa que va a competir o ser argumentativo. Él tiene una silla de alto estatus que gira, se inclina hacia atrás y cuenta con ruedas y apoyabrazos. El hombre de la derecha está sentado en una silla baja categoría que tiene patas fijas ni accesorios. Sus brazos y piernas están fuertemente cruzados (a la defensiva) y su cabeza está hacia abajo (hostil), lo que indica que no compra lo que oye. Figura 174The mujer está exhibiendo los gestos de cortejo clásicos. Ella tiene un pie hacia adelante, apuntando hacia el hombre en el extremo izquierdo (el interés), una combinación de mano en la cadera y el pulgar en la correa (disposición sexual), la muñeca izquierda está expuesta y que está soplando el humo del cigarrillo hacia arriba ( confianza, positivo). Ella también está dando un lado



 Traducido por Sykrayo España



miró al hombre de la extrema izquierda y que está respondiendo a sus gestos de cortejo ajustando la corbata (acicalarse) y señalar su pie en ella. Su cabeza es de hasta (interesado). El hombre en el centro es, obviamente impresionado con el otro hombre como él tiene su cuerpo apuntando hacia afuera y le está dando una mirada de reojo agresivo. Él tiene sus manos fuera de la vista y sopla el humo de su cigarrillo hacia abajo (negativo). También se apoya contra la pared (agresión territorial).



Figura 175The hombre de la izquierda está utilizando gestos de superioridad y parece tener una actitud arrogante hacia el hombre sentado frente. Él está usando la señal de bloqueo ojo mientras su cerebro intenta bloquear al otro hombre de la vista y la cabeza se inclina de nuevo a "mirar por la nariz" en él. La actitud defensiva es también evidente que sus rodillas se mantienen muy juntos y él está sosteniendo su copa de vino con las dos manos para formar una barrera. El hombre en el medio ha sido excluido de la conversación mientras los otros dos hombres no han formado un triángulo para incluirlo. Él, sin embargo, parece bastante distante, como se muestra por su gesto thumbsin-chaleco (superioridad), que se inclina hacia atrás en su silla y está utilizando una pantalla entrepierna. Su cabeza está en la posición neutral. El hombre de la derecha ha escuchado
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suficiente y ha tomado la posición de arranque (listo para salir) y su pie y el cuerpo están apuntando hacia la salida más cercana. Sus cejas y las comisuras de su boca son rechazados, y su cabeza es ligeramente abajo, todo lo cual demuestra desaprobación.



Figura 176The hombre de la izquierda y el hombre de la derecha han tomado la formación de cuerpos cerrados para mostrar el intermediario que no es aceptado en la conversación. La actitud del hombre del medio muestra superioridad y sarcasmo y que está utilizando el gesto solapa aferramiento con un pulgar hacia arriba (superioridad), además de un gesto del pulgar punto hacia el hombre a su izquierda (ridículo) que ha respondido defensivamente con las piernas cruzadas y agresivamente con el gesto de agarre del brazo superior (auto-control) y hacia los lados vistazo. El hombre de la izquierda de esta secuencia también está impresionado con la actitud del hombre medio. Ha cruzado las piernas (defensa) de palma en su bolsillo (dispuestos a participar) y está mirando al suelo mientras se utiliza el gesto de dolor en el cuello. Figura 177This secuencia también muestra un ambiente de tensión. Los tres hombres están sentados atrás en sus sillas de mantener la máxima distancia el uno del otro. El hombre de la derecha es la causa del problema, ya que de su grupo gesto negativo. Como él está hablando que está utilizando el gesto táctil nariz (engaño) y el brazo derecho ha cruzado su cuerpo para hacer una barrera de brazo parcial (a la defensiva). Su falta de preocupación por las opiniones de los otros hombres lo demuestra el gesto de la pierna-over-presidente y su cuerpo está apuntando lejos de ellos. El hombre de la izquierda no aprueba lo que el hombre de la derecha tiene que decir que él está utilizando el gesto pelusa-picking (desaprobación), sus piernas están cruzadas (defensa) y apuntando en dirección opuesta (sin interés). El hombre en el medio quisiera decir algo, pero es
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frenando su opinión, demuestra su selfrestraint gesto de agarrar los brazos de la silla y los tobillos bloqueados. También ha lanzado un desafío no verbal para el hombre de la derecha señalando su cuerpo con la mirada.



Figura 178In es t a es c ena, el hom bre de l a i z qui erda y l a m u j er han refl ej ado l os ges t os de l os dem ás y s e form an "s uj et al i br os " en el s ofá. La p arej a es t á m u y i nt e res ado e n el l os y han col o cado s us m anos de t al m anera que puedan ex poner s us m uñecas y el l os han cruz ado s us pi ernas haci a l os dem ás . El hom bre en el cent ro t i ene una s onri s a de l abi os apret ados que puede h acer que él apa rec e i nt eres ado en l o que el ot ro t i e ne que d eci r, p ero n o es coh erent e con e l res t o de s us ges t os f aci al e s y corpor al es . T i ene l a c abez a h a ci a abaj o (des aprob aci ón), l as cej as t am bi én han di s m i nui do (l a i ra) y él es t á dando a l a ot ra
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hombre una mirada de reojo. Además de esto, los brazos y las piernas están fuertemente cruzados (A la defensiva), todo indica que tiene una actitud muy negativa.



Figura 179The hombre de la izquierda está utilizando un clúster gesto excelente para transmitir la apertura y la honestidad - palmas expuestas, el pie hacia adelante, la cabeza erguida, abrigo desabrochado, los brazos y las piernas separadas, inclinándose hacia delante y sonriendo gestos. Por desgracia para él, sin embargo, su historia no va a través. La mujer está sentada en la silla con las piernas cruzadas de distancia (a la defensiva), que tiene un brazo de barrera (defensiva), el puño cerrado (hostil), la cabeza hacia abajo y parcial está utilizando el gesto evaluación crítica (la mano a la cara). El hombre en el medio está utilizando el gesto torre elevada, lo que indica que se siente confiado o superior, y él está sentado en la figura 4 posición de las piernas, lo que demuestra que su actitud es competitivo o argumentativo. Suponemos que su actitud general es negativa, ya que está sentado atrás, con la cabeza hacia abajo.
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Las tres figuras siguientes muestran una escena de la fiesta que demuestra las agrupaciones típicas gesto de defensa, la agresión y el cortejo. Figura 180 Las tres personas que se han retirado todas las armas, dos tienen las piernas cruzadas (defensa) y todas tienen sus cuerpos orientados de distancia el uno del otro, todo indica que sólo se han reunido por primera vez. El hombre de la derecha está muy interesado en la mujer ya que ha convertido su pie derecho en torno al punto en ella y le dándole una mirada de reojo, en combinación con las cejas levantadas (interés) y una sonrisa, él se inclinaba hacia ella con la parte superior de su cuerpo.



Figura 181The actitudes no verbales han cambiado. La mujer ha sin cruzar las piernas y está de pie en una posición neutral, mientras que el hombre de la izquierda de la secuencia ha sin cruzar las piernas y se apunta un pie en ella (interés). Él está usando el gesto pulgares en el cinturón que se destinen a otro hombre, en cuyo caso la actitud es de agresión, o en beneficio de la mujer, por lo que es una señal sexual. También está de pie recto para hacer parecer más grande. El hombre de la derecha parece haberse intimidado por el otro, como se ve por su postura más erguida, y él está dando al hombre a la izquierda de reojo combinado con las cejas hacia abajo (desaprobación) y su sonrisa se ha ido.
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Figura 182The actitudes y emociones de las personas están claramente mostrados por sus gestos. El hombre de la izquierda ha mantenido su pulgares en el cinturón, la posición de los pies hacia adelante y ha convertido su cuerpo ligeramente hacia la mujer, por lo que es un cortejo completo. Sus pulgares también están agarrando la cintura mucho más estrecha para hacer el gesto más
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notable y su cuerpo se ha vuelto aún más erguida. La mujer está respondiendo a este cortejo con la suya, lo que demuestra que ella está interesada en participar con el hombre. Ha sin cruzar los brazos, giró su cuerpo hacia él y se apunta un pie en él. Sus gestos de cortejo incluyen tocar pelo, muñecas expuestas, el pecho hacia delante con escote expuesto y la expresión facial positiva, y ella está soplando su humo del cigarrillo hacia arriba (confianza). El hombre de la derecha parece triste por haber sido excluido y usa el gesto manos en las caderas (disposición agresiva) para mostrar su descontento. En resumen, el hombre de la izquierda ha ganado las atenciones de la mujer y el otro hombre debe buscar en otra parte para una pareja.
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