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E1 a2l marino transmite profesionali- £l cabello, ademds de conocer el estilo
dad, pern es un colot frfo, patlo que debe | que més le favorece a nuestro rostro acor-
combinarse con un punto de color més de con la personalidad y las circunstan-
\uminoso y, a ser posible, célido | clasp: les, debe lucir imp

£l blanco, en nuestro #NLOIMO, €5 un Aveces, por falta de tiempo, los hombres
calor asociado a la pureza, pero fambién posponen el retoque del corte y llevan
a una personalidad carente de fuerza, | “faldones” sobresaliendo de las orejas,
anodina |as mujeres retrasan el [epaso del tnte

£ importante conocer el significado | y muestran raices de varios centimetros
de los colares, saber combinarlos para o se recogen un cabello sucio con una
contrarrestar efectos negativos y, sobre | coleta para disimulario. Con todo ello se
todo, descubrir los colores que mds le puede arruinar un aspecto fisico que, en

favorecen estéticamente acadaunopara | 1o demds, sea perfecto.
evitarp jasombradelricsolas |  Enlaventa (si se produce cara a cara),

Los besos en las mejillas, estdn res

La importancia de la imagen g i e

dado pie 8 ese saludo. Un exceso de con-

fianza puede intimidar o enojar.

Pe rS o n al en Ia Venta Las manos deben estar a la vista en

senal de que no se esconde nada y no se

pretende engafiar (olvidar lo de la mano
Montse Calvo en el bolsillo del pantaldn) y evitar gestos

Directora de PROSUM, Imagen y Comunicacitn ;'):_‘frzzlvmﬂmﬂwwllspl"n“vlﬂs
El proceso de la venta/negociacién
puede ser largo. Cuanto més largo sea,

Decia Don Quifote: “No andes, San- comerciales, laspalabras claves que debe dificultemos por no dar importancia a la y P ausarbuenao :
cho, descenido y flojo; que el vestido ‘ dejar cacr en la conversacion... pero las imagen personil ) ion. | lo esel momen- ojeras, do el mejor aspecto fisico pmnan::unnsmuyczmdddnme“s
descompuesto da indicios de dnimo | palabras (ellenguaje verbal) representan, En ¢l ejemplo del comercial de una (0 de las comidas: se han reunido para posible. por eso que debemos extremar al méxi-
desmazalado” segun el ilustre profesor Albert Mehara- entidad financiers, la barba sin rasurar, almorzarlas dos delegaciones implicadas Un consejo para una imagen elegantey | mo a higiene personal, aspecto que se
bian (Departamento de Psicologia de la Jacamisa abierta, etc nos transmite deja- en la negociacion de un acuerdo impor- clisica (que significa atemporal y no anti- | pasa por aito en muchas ocasiones (mal
¢ forma intuitiva sabemos que la | UCLA.EEUU.), tansloel 7% delmensa- dezy falta de higiene. Aunque esto no sea {ante. Uno de los directivos, por hambre gua), es combinar prendas de cuadros, | aliento, higiene dental deficiente, per-
imagen personal influye en cual- | j& El otro 93%, en el proceso de comuni- la realidad, es lo que percibimos, son los o ansiedad, empieza a picotear el pan rayas y dibujos sélo con otras decolores | fume fuerte, cercos de sudor y mal olor,
quier acto de comunicacidn inter- cacifn. recae sobre el lenguaje no verbal codigos que nos estd comunicando con situado a su derecha antes de que sirvan lisos (por ejemplo camisa arayasconuna | ufias mordid on restos d quill
personal y si en éste, ademds, nos ‘ (gestos yposturas), aspecto fisico, actitu- su Imagen. Este comercial podrd ser un la comida. Cuando todos son servidos y el corbata lisa del color de las rayas). Las | e, cabello despeinado, etc.).
jugamos una venta, pasa a fener mayor | des (comp yp experto en su trabajo, pero va a generar comensal de su derecha, perteneciente a variaciones son infinitas y es una apues- | En todos estos peguen
relevancia. Lo que ocurre es gue nos fija- {tano de voz, pausas, volumen, inflexio- una barrera en la venta. Ja otra empresa, va a echar mano del pan uupmpmhpermnaq\mumced: \ deralles y otros muchos que conforman
mos de forma consciente en los detalles nes,...). ¥, habitualmente, esaloque sele del platillo de su izquierda, se encuentra habilidad para la combinacién. {a imagen personal, tienen una gran
de la imagen cuando lo que observamos otorga menor importancia en la venta. wnhwmpxomeﬂdadmuibndequem £l pufio de las mangas de la camisa influencia en la venta. Les propongo que
d: loqueesp Pro- Algunos buenos consejos pnr:iﬂnynes(iuoceadal\nmuudhec- dd:elleguhmhmunecaynosobm- observen de forma consciente a uno de
bahlemente, no reparemos en el aspecto tivo sele quedala cara a cuadrosy no sabe pasaria (la manga de la chaq un sus p dien sus propias
de un comercial de una entidad finan- ‘1 Lenguaje no verbal y actitud Elespaciop | hay que respetarl dénde meterse. jQué habrd pensado de centimetro més corta). Los hombros de mccimaycdmnles:ﬁxhparahdzd-
ciera si le vemos vestido con un traje de y varfa segiin las circunstancias (proxe- mis modales? Parecerzafioy maleducado, | lachagy jardn p en | sidnde compra Somos laimagen fisica
chaqueta azul marino, corbata celeste y El diccionanio define la imagen perso- mia). Por ejemplo, cuando vamos en un sayuda en la negociacin?. su sitio porque si exceden y caen, trans- de nuestras organizaciones. Mostrar un
camisa blanca, aunque rn:: le quede bien. nal como la apariencia exterior de una autobis vacio y se sienta una persona a En cuanto alaactitud, decia el escritor miten apatia, falta de empuje. aspecto agradable s un gesto de consi-
pensape ; 1 persona, es decis, todo aguello que trans- ; lado, iny ds stro espacioper- francés Jean de la Bruyere que la corte- Los calcetines son una ion” del i6n hacia el préjimo, ademds de un.
::amq;t eve u: pmm:fl ::rba I:; mnr‘mfu.mmm sobre la persona a los sonalyno: g . sia hace que seamos por fuera como zapato y no del pantalén, por lo que el deber con NOSOIrOS MISMOS Y nuestras
vello del pecho sobresaliend o demés. No cmo se es en realidad, sino nos pone ala d Qué deberfamos ser por dentro. La sonrisa | colordeberd serel mismoqueeldelcal- | empresas ™
: o, etc. comolos dcmlslovven auno.Yesainfor- pretende sentdndose a mi lado, cuando sincera, gestos amables, escucha activa, zado, aunque es mds elegante que el de
Para una entrevista :f:maml, uno se maci6n se Transmite aungue no quera- esté todo el autobis vacfo? En cambio, si invitara sentarse, procuraruna bebida.... 1as tres piezas coincida.
m los aspectos técnicos del pro- | mos (nop noc ica Todos 18] en hora punta, con el autobis En definitiva, preocuparse por la persona Algunas mujeres utilizanescotes, rans-
0 l::ldﬂ: repasa ‘": SpeCios ; repleto de personas, permitimos que los que tenemos delante hace que ganemos parencias o minifaldas muy cortas, pen-
Portanto, | demds se nos acerquen mucho e inclu- enteros con nuestro cliente. sando que les puede ayudar en la venta,

neﬁirdwpcqmdei.magmpmonﬂa! 50 que nos rocen. En este caso nuestro
aspecto fisico seria preocuparse an s6lo | espacio ftimo se ha reducido conside-

pero en la mayor parte de las ocasiones,
intimida a su cliente y le coloca en una

de una parte de la i inter- Hay que estar atentos a esta El i6n vi |
aspecto lisico situacién viol
perso nal circunstancia y no invadir los espacios primera ui:;x;%: mms:rh
Cuando nos movemos en un mismo | personales. El color es un pardmetro mu y i
0 . y y impor- muy negativa y crear una barrera.
;i;x:n 0 €n un musmo modelo «;I:s n;z: E s'llm:ie:nel 4mbito eximminml es tante en la comunicacién interpersonal. Los cfmplefnmmshande serele-
apport, ,ml:mn' s comp nos, aceptadoi en Los colores tienen un efect i i
prudicados pa los cddigos, por ello los pafses asidticos en 1os que el contac- sobre i w::::.dct:lépfo S:?:gnbc‘\:ll::do.sl_mﬁflhmp\m
mmmm s delos 1 1o fisico piblico se evita. El hacerlo de Esteeft e mitir u:.\a imaém‘p(zui:‘;om
& . ; . peq [
it milimo a mj,o mm:ﬂ mpecmm v:jzg:;l::: l:‘s‘ le_lﬁietiloycn lellmdeseumkmenloshw cuando estd con su cliente,
e wmonmu nuesuo | mo, pitales porque relaja), otra parte sociold- jextraerfa una tarjeta de visita
imp! hacer una reflexion | wansacciones comerciales. Aquella per- gica o cultural (el negro es el color del luto ileuna cartera cuarteada?

sobre los valores que deseamos trans- | sona que deja la mano floja al estrechar-

lmu;'. gmletinulidld, seriedad, crea- | la, como sile fueran a realizar un besa- ;I:):':esm ml‘omo s S hpﬁn)
tmd nguuﬂuw o c;nd:,x:u p:nn qul: manos, o apricta tan slo los dedos de nes, ctl:lnr que ft;vomcc c.uéliw.nemc) :
¢ 5 estén en su interlocutor, denota falta de dnimo e . ! rIan
e | s i Por egjemplo, el 1ojo es un color pasio- Montse Calvo lleva diez afios formando a profesionales
Y 74 desc i :
acto del! venta es, depor sf, tan | contrario, el qfxe agarra con fuerza ;Co;l - i AN s S wRtaoel e g0 grupo fnancieny pcon o d?:em e
co!nple;n '[preduposjcidn del valamano del cliente incluso adelantan- ;um' imegmpeme % i3 S o tudes hacia | i y" L i i
cliente; ajuste del producto a | do el torax con gesto invasivo, transmite e et ebsmp s 1 i Lo
sus necesidades, e1c) como intenciones de dominacion sobre ¢l otro, i e o e A SIS L

. O R E DMI N OT ~ Puaquenosouosmismoslo | Indmidacidn y superioridad. pequeno detalle relorzar(a positvamen-

asesorfa de imagen personal a ni i "
(¢ la imagen (un panuelo, corbata, etc.) e pervonsl & Bike e COIPUNY N ONORRIE
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