


Entre todos los movimientos que hacemos, podemos distinguir dos tipos:

GGestos con
Intencion Especial

Estos tienen wuna utlidad clara, como
de un golpe, cerrar una puerta, pasar la pagina
de un libro, entre otros.

Representan aproximadamente el 5% de los
movimientos que realizamos a lo largo del dia.

2 _Gestos sin _

Intencion Especial

No tienen un objetivo claro y expresan
pensamientos. Estan estrechamente
vinculados con la comunicacién, a la interaccion
social y a la intracomunicacion (es decir, a la
comunicacion con Nosotros mismos).
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MOVlmI a tos Este tipo de movimientos

brinda la posibilidad de
combinarlos y  producir
mensajes no verbales casi
ilimitados.

Segun la clasificacion de Ekman y Frieser, los movimientos pueden ser:
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Son los movimientos que mas facilmente
podemos atribuir a un significado concreto..

EJEMPLO

Estos movimientos ilustran lo que estamos
con las palabras. Estos complementan el
lenguaje verbal.

EJEMPLO

Gesto Frotarselasmanos ~ Hacer pinza con los - "
dedos para taparse la Mihermano, es una persona muy alta”.
nariz.
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Son los movimientos que regulan y determinan
una conversacion. Forman parte importante en
el inicio y el fin de las conversaciones.

EJEMPLO

Son los movimientos que realizamos cuando
incomodos o inquietos.

EJEMPLO

Rascarse, frotarse las manos, morderse las ufias, dar vueltas
al anillo, tocarse el reloj, morder un boligrafo, jugar con un
clip, entre otros.

Saludo, despedida.

Gestos y movimientos que transmiten la actitud o el estado emocional.

El rostro es el gran transmisor de sentimientos, sin embargo, el cuerpo no es ajeno a estos mensajes y, ademas, actla
coherentemente con el rosotro.

EJEMPLO

Enojo
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La Importanma del

Servicio

ajeiNOWVerp3,

Cliente

La capacidad de y leer y decodificar el lenguaje del cuerpo es una aptitud indispensable para
alcanzar el éxito dentro del ambiente laboral.

El lenguaje no verbal que utilizamos en las diferentes situaciones y experiencias de la vida,
puede darle informacion a nuestros receptores.

omo utilizania
Comunicacion

1 =« Mantén el - -

Contacto Visual

Mantener el contacto visual con el cliente,
indica que le estamos prestando atencion a la
informacién que nos estd transmitiendo.
Denota interés, acompanamiento, asi como

_ cordialidad y empatia.

_________________________________________

2.Mantener

w1 Buena Postura

Una posicidn erguida, derecha y firme,
puede asociarse a la confianza,
seguridad y credibiidad de Ila
informacién que esta siendo
transmitida.

En las ventas, puede ser un factor
crucial para potenciar la confianza y

+_fidelizar a un cliente.




/ Sonreir de forma casual, denota optimismo,
empatia e interés. De igual manera, forma parte
de la experiencia de servicio que se debe dar al

cliente.

4. Evita cruzar

Cruzar los brazos denota desconfianza,
frialdad, molestia y desconfianza. Es
fundamental mantener los brazos a los
costados, denotando apertura, interés
y empatia.
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