
WAKE UP SERVICIOS - Resumen Ejecutivo Profesional

EL ARTE DE NEGOCIAR Y PERSUADIR (ALLAN
PEARS)

INTRODUCCIÓN Y TESIS CENTRAL

Famoso por su estudio del lenguaje corporal, Pease detalla cómo las señales no verbales influyen más que las

palabras. Es la biblia de la comunicación cara a cara.

DESGLOSE ESTRUCTURAL (CAPÍTULOS)

1. Las Palmas de las Manos: Símbolos de apertura o dominio.

2. El Territorio: Cómo sentarse ante un cliente.

3. La Mirada: Zonas sociales y de poder.

4. Reflejo: Sincronizarse físicamente con el interlocutor.

CONCLUSIONES ESTRATÉGICAS

Tu cuerpo habla antes que tu boca. Si dominas tu lenguaje corporal, puedes proyectar autoridad y confianza sin

esfuerzo.

APLICACIÓN EN WAKE UP SERVICIOS

En las entrevistas para nuevo personal o ventas de Wake Up, usa el 'Efecto Espejo': imita sutilmente la postura del

cliente para crear conexión instantánea. Mantén las manos visibles para generar confianza.

PLAN DE ACCIÓN PASO A PASO

1. Configuración de Cámara (Zoom): Asegúrate de que se vean tus hombros y manos.

2. Postura de Poder: Antes de una sesión importante, párate recto 2 min para bajar el cortisol.

3. Sonrisa Duchenne: Practica la sonrisa auténtica (con los ojos) al saludar.

OBJETIVOS DE MEDICIÓN Y KPIS

1. Índice de confianza percibida (Feedback).

2. Tiempo de conexión empática inicial.

3. Eficacia en negociaciones cara a cara.
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