El Lenguaje Corporal

En el contexto de las ventas y el servicio al cliente, el lenguaje corporal
se convierte en una herramienta esencial para interpretar y transmitir
emociones, intenciones y reacciones. Tanto el cliente como el vendedor
se comunican mediante gestos, posturas y miradas que, si se saben
interpretar adecuadamente, pueden influir de manera decisiva en el
resultado de una interaccion comercial.

El cuerpo habla incluso cuando las palabras callan, y dominar esta
comunicacion silenciosa puede marcar la diferencia entre el éxito y el
fracaso en cualquier negociacion. En cada interaccion, nuestras
expresiones corporales revelan informacion valiosa que puede
transformar completamente el desarrollo de una venta.
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Detectando Seiiales de Atraccion y Rechazo

Senales de Atraccion

El interés genuino del cliente se manifiesta a traves de
gestos especificos que debemos aprender a reconocer.

e Inclinacion del cuerpo hacia adelante
e Tocar la barbilla o areas cercanas a la boca
e Asentir sutilmente durante la presentacion

e Mantener contacto visual sostenido

Estas senales indican que el cliente se siente atraido por lo
que se dice, creando el momento perfecto para profundizar
en los beneficios del producto.

Senales de Rechazo

Reconocer las senales de desinterés permite ajustar la
estrategia de venta antes de perder completamente la
atencion del cliente.

e Retraimiento del cuerpo hacia atras
e Cruce de brazos o piernas defensivo
e Desvio constante de la mirada

e Rascarse la nariz por incomodidad

Cuando aparecen estas sefales, es momento de cambiar el
enfoque, hacer preguntas abiertas o introducir un nuevo
beneficio que pueda reconectar con las necesidades del
cliente.



Proyectando Confianzay
Seguridad

O

Gestos de Confianza

Mostrar las palmas de las
manos al hablar genera un
ambiente de confianza y
transparencia. Este gesto
universal proyecta apertura
y honestidad, estableciendo
una conexion auténtica con
el cliente que facilita el
proceso de venta.

Posturas de Seguridad

De pie, mantener las
piernas paralelas con
hombros hacia atras
transmite firmeza. Al
sentarse, inclinarse
levemente hacia atras con
una pierna cruzaday
contacto visual firme
proyecta determinaciéon y
control de la situacién.

() Evitar Sefiales Negativas

Minimizar movimientos excesivos, inquietud o gestos cerrados.
Mantener la calma, usar gestos abiertos y sostener el contacto
visual refuerza la percepcion de profesionalismo y dominio,
elementos clave para cerrar ventas exitosas.
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