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  Editorial




  

    




    Este libro está dedicado a los que tienen buena vista pero son incapaces de ver.


  




  

    Introducción




    De pequeño, siempre fui consciente de que lo que la gente decía no era necesariamente lo que pensaba o sentía y que era posible conseguir que los demás hicieran lo que yo quería si conseguía leer sus verdaderos sentimientos y respondía de manera adecuada a sus necesidades. A los once años de edad, inicié mi carrera como vendedor con la venta de esponjas artificiales puerta a puerta, al salir del colegio para ganarme un dinerillo y rápidamente aprendí a adivinar si alguien iba a comprarme o no. Cuando al llamar a una puerta la persona que me abría me respondía diciéndome que me fuera, pero lo hacía con las manos abiertas y enseñando las palmas, sabía que podía insistir con mi presentación porque, a pesar de que pudiera parecer desdeñosa, no era una persona agresiva. Pero si quien me atendía me decía en voz baja que me fuera y acompañaba sus palabras de un dedo señalando o una mano cerrada, sabía que tenía que marcharme. Me gustaba mucho ser vendedor y me convertí en un profesional excelente. En mi adolescencia me dediqué a vender sartenes y cazuelas y mi habilidad para interpretar a la gente me sirvió para ganar el dinero suficiente como para adquirir mi primera propiedad. La venta me dio la oportunidad de conocer gente y estudiarla de cerca, así como de evaluar si me comprarían o no, observando simplemente su lenguaje corporal.




    Con veinte años, empecé a trabajar como vendedor de seguros de vida para la aseguradora más importante de Australia y después de convertirme en la persona más joven que vendía más de un millón de dólares en su primer año en la compañía, seguí rompiendo otros records de ventas. Este logro me dio acceso a la prestigiosa The Official Million Dollar Round Table1 en los Estados Unidos y, posteriormente, a ser miembro de la misma. Las técnicas que había aprendido de pequeño, cuando me dedicaba a leer el lenguaje corporal de mis potenciales clientes para vender sartenes y cazuelas, podía transferirse a otras áreas de ventas. Armado con aquellas habilidades, entendí que podía alcanzar el éxito en prácticamente cualquier proyecto comercial.




    Allan Pease
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    “La capacidad de leer y decodificar el lenguaje del cuerpo es, sin duda alguna, la mejor aptitud para alcanzar el éxito en la carrera profesional.”
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    En este libro compartiremos con usted las técnicas que hemos desarrollado para alcanzar el éxito en las ventas y en los negocios y le enseñaremos el «vocabulario» del lenguaje del cuerpo que Allan y yo hemos acumulado a lo largo de nuestras muy gratificantes carreras. El lugar de trabajo ha cambiado fundamentalmente poco con los años, pero la introducción de la tecnología moderna (multiconferencias, BlackBerries, iPhones, e-mail y ordenadores portátiles) y la naturaleza cada vez más global de los negocios, han creado para el hombre de negocios del siglo XXI nuevos retos y nuevas oportunidades. incluye numerosos consejos a la última que le pondrán por delante de los demás. Este libro le hará más consciente de sus propias señales y pistas no verbales y le enseñará a utilizarlas para comunicar con efectividad con compañeros de trabajo y socios comerciales, permitiéndole conseguir las reacciones que usted desee en cualquier encuentro profesional.




    A veces, el medio laboral moderno parece un campo de minas, un cuarto oscuro en el que nos movemos a tientas. Este libro será como encender la luz para ver lo que siempre estuvo allí y saber exactamente cómo son las cosas y qué hacer respecto a ellas. Con la ayuda de la información que le ofrece este libro, confiamos en que su trabajo se convierta en un placer y pueda ascender sin problemas en su carrera profesional y negociar con facilidad cualquier obstáculo que encuentre en su camino.




    Barbara Pease




    

      1. The Official Million Dollar Round Table (Meda redonda del Millón de dólares) es una asociación independiente que agrupa a los agentes de Seguros de Vida más destacados del mundo. Está integrada por 450 compañías pertenecientes a 50 países. Solo el 6% del total de los agentes de seguros de vida del mundo pertenecen a esta asociación (Nota de la Traductora).


    


  




  

    




    Entrevistas: cómo conseguir el puesto deseado… siempre!
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    Adam salió de la entrevista sospechando que le había ido fatal.




    ¿Fue lo que dijo en la misma lo que lo echó todo a perder?




    ¿O fue quizás su traje color marrón chocolate, su barba de chivo, sus tatuajes y su abultado maletín lo que les decepcionó?




    ¿O fue quizás, simplemente, que se sentó en la silla equivocada?


  




  

    




    Las primeras impresiones son siempre las que valen




    La mayoría de entrevistas de trabajo son poco productivas, puesto que los estudios muestran una fuerte correlación entre lo mucho que al entrevistador le gusta el entrevistado y que éste consiga o no el puesto. Al final, la mayor parte de la información factual incluida en el currículum vitae —los hechos reales del candidato, un buen indicador de su potencial rendimiento— cae en el olvido. Lo que se recuerda es la impresión que el candidato causa en el entrevistador.
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    “Las primeras impresiones son el «amor a primera vista» del mundo de los negocios.”
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    Las investigaciones muestran que los primeros de una entrevista son vitales; una prueba de que en realidad no existe una segunda oportunidad para causar una primera impresión. Otros se formarán hasta un 90 por ciento de su opinión sobre usted en el transcurso de los primeros cuatro minutos, y entre el 60 y el 80 por ciento del impacto que usted causará será no verbal. Su entrada, su apretón de manos y el lenguaje de su cuerpo en general decidirán en gran medida el resultado de la entrevista. Si quiere ser un entrevistado de primera categoría, recuerde que la primera impresión es la más importante.




    Gesticule menos para que la entrevista sea un éxito




    Los individuos de rango elevado utilizan menos gestos que los individuos de bajo rango: la gente con poder no necesita moverse demasiado. Las personas frías, sosegadas, serenas y que controlan sus emociones utilizan movimientos claros y deliberados. Si quiere causar una buena impresión, utilice el mínimo movimiento corporal.




    [image: bocadillo1.jpg]




    “James Bond es tan frío que puede incluso hacer el amor después de matar a diez malvados… y le garantizo que nunca fracasa en una entrevista de trabajo.”
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    El agente especial James Bond utiliza con enorme efectividad estos principios. Cuando los malos lo intimidan, lo insultan o disparan contra él, James Bond permanece relativamente estático y habla empleando frases cortas y vistosas. Actores como Jim Carrey son justo lo contrario: suele aparecer en papeles muy movidos, en los que se subraya su falta de poder, y representa a menudo personajes apocados y sin autoridad. Si tuviera usted que entrevistar a James Bond o a Jim Carrey para un puesto de ejecutivo, ¿quién obtendría el trabajo? Por lo que a la gesticulación en las entrevistas se refiere, menos es definitivamente más.


  




  

    




    





    





    Regla número 1 del lenguaje del cuerpo en el trabajo




    Cuando acuda a una entrevista o a una reunión, hágalo siempre con un maletín o una bolsa para el ordenador portátil sostenida preferiblemente con la mano izquierda, lo que le permitirá estrechar sin torpeza las manos de los demás con su mano derecha. Si es usted mujer, nunca cargue a la vez con el bolso y con un maletín o una bolsa para el portátil, pues causará más impresión de desorganización que de mujer de negocios. Y nunca utilice ningún tipo de bolso o bolsa como barrera entre usted y su interlocutor. Transmite inseguridad y ansiedad, pues da a entender que intenta proteger su cuerpo y camuflar su nerviosismo. Muestre su confianza empleando un lenguaje corporal abierto.


  




  

    




    





    





    Regla número 2 del lenguaje del cuerpo en el trabajo




    Respete el espacio personal de la otra persona, será crucial durante los primeros minutos de la entrevista. Si se aproxima usted demasiado, el entrevistador podría responder recostándose en su asiento, inclinándose hacia atrás o utilizando gestos repetitivos, como tamborilear en la mesa con los dedos.
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    “Juguetear con joyas, relojes, teléfonos móviles y gemelos está prohibido en cualquier tipo de entrevista. Ajustarse los gemelos es la marca de la casa del príncipe Carlos y uno de los juegos favoritos de los inseguros y ansiosos.”
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    Las cinco cosas que nunca debería hacer en una entrevista




    1. No se presente a una entrevista luciendo perilla (especialmente si es usted mujer). Por mucho que esté de moda, repele subconscientemente a las personas mayores porque se asocia de forma subliminal con las caricaturas del demonio. En las películas de Hollywood, los malvados lucen perilla porque son siniestros.




    2. Nunca llene en exceso su maletín o carpeta. Dará la impresión de ser desorganizado.




    3. Nunca se siente en un sofá bajo que se hunda hasta tal punto que parezca usted un par de piernas gigantescas coronadas por una cabecita. Si no le queda más remedio, siéntese con la espalda recta en el borde del sofá para así poder controlar su lenguaje corporal y sus gestos.




    4. Evite hablar durante periodos prolongados. Los individuos de categoría comunican de forma efectiva con frases breves y claras; no hable, por lo tanto, sin parar. Esto es especialmente importante en una entrevista telefónica, pues lo único que su entrevistador podrá juzgar será lo que usted diga.




    5. Nunca estreche la mano de su entrevistador por encima de la mesa. Cuando se acerque a la mesa, colóquese a la izquierda para evitar recibir un apretón de manos con las palmas hacia abajo, lo que le situaría de inmediato en una posición «de inferioridad».
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    «¡Espero no haber hablado demasiado!»




    Las cinco cosas que siempre debería hacer en una entrevista




    1. Llegue confiado a la entrevista. Su entrada sirve para comunicar a los demás cómo espera ser tratado. ¡No se quede parado en la puerta como el niño ingenuo que va a ver al director! Aun en el caso de que su entrevistador estuviera al teléfono, haga su entrada con energía y moviéndose con facilidad, deje su maletín, bolsa del ordenador o carpeta, estreche la mano a su entrevistador y siéntese de inmediato.




    2. Utilice el nombre de su entrevistador dos veces en el transcurso de los primeros quince segundos. No sólo conseguirá que el entrevistador se sienta importante, sino que además la repetición le ayudará a recordar su nombre.




    3. Sitúe la silla, o su cuerpo, formando un ángulo de 45 grados con respecto al entrevistador. Esto impedirá verse atrapado en la posición de «reprimenda» cara a cara y servirá para restarle presión a la entrevista.




    4. Utilice palabras de fuerza, sobre todo si la entrevista es telefónica. Las investigaciones demuestran que algunas de las palabras más persuasivas son «descubrimiento», «garantía», «amor», «salud», «dinero», «fácil» y «usted».




    5. Planifique su salida. Recoja sus cosas con tranquilidad e intención, sin prisas y sin manos temblorosas, gírese y márchese. Si la puerta estaba cerrada cuando entró, ciérrela al marchar. Si es usted mujer, dese siempre la vuelta para quedarse de cara al entrevistador y sonría. Lo último que deben recordar de usted es su cara, no su trasero.
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    Ella y el lenguaje del cuerpo en el trabajo




    Tanto en las entrevistas como en el trabajo, las mujeres deberían utilizar un lápiz de labios de color claro o neutro. Las investigaciones demuestran que las mujeres que no utilizan lápiz de labios en el entorno profesional están consideradas como más serias que los hombres pero carentes de cualidades personales, mientras que las mujeres que utilizan lápiz de labios de colores neutros o pastel están consideradas como personas metódicas y orientadas a su carrera profesional. La mujer únicamente debería utilizar lápiz de labios de color rojo cuando fuera a entrevistarse para un puesto en el que se fomente la imagen femenina y el atractivo, como sería el caso del sector de la moda, la cosmética, la peluquería o la barra americana.
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