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Tres zonas significativas

Las cualidades de la persona se deducen por el significado que
aporta cada parte de su rostro: ojos, mandibula, parpados, meji-
llas, nariz y labios. Todos dan una expresion. Sin embargo en la en-
trevista se debe aplicar la habilidad de observar, porque es dificil
visualizar cada detalle. No obstante se aconseja que se centre en
las tres zonas que a continuacion se presentan para que coloque
al candidato en el puesto correcto.
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1. Rostro dilatado

Este es cuando la cara se
muestra ancha y carnosa,
la piel suele ser rosada y
con frecuencia se un tono pélido. Los ojos
enrojece debido a la suelen aparecer hundidos y
facilidad con la que fluye la  juntos, los labios delgados y
sangre. Sus lineas son la nariz estrecha.
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Emprendedores e social los hace tener pocos
infatigables, tienen muy amigos y un cierto gusto por
desarrollados sus la soledad.

gue las carnes adquieren sobre la cara hablamos de un
modelado atono, es decir carnes blandas y colgantes,
o un modelado ténico, esto es carnes firmes. El prime-
ro quiere decir que se adapta de manera lenta al am-
biente. El modelado plano o firme en donde es mas dis-
minuida la carne en el rostro, significa que puede ser
una persona sensible a la calidad del ambiente y reac-
cionara rapidamente a los problemas.

3. Los receptores: enmorfosicologia cuando se hablade
receptores se refiere principalmente a los ojos, la nariz y labo-
ca. En realidad son emisores-receptores, pues son los encar-
gados de las intercomunicaciones entre la persona y el medio.
Entre mas grandes sean los receptores indica que le gusta ver
las situaciones de manera global y que est4 abierta a nuevas
circunstancias que se presenten en la organizacion.

Si son més retractadas indica que el contacto con las demas
personas es mas distante o frio. En el caso que sean combina-
dos o finos quiere decir que la persona es méas precisa, es me-
jor para trabajos de andlisis y de reflexién.

2. Rostro retraido

Por su parte, el rostro
retraido se define como
estrecho y alargado. Los
huesos son prominentes y
marcados, dando lugar a
facciones cerradas.
Circulacion sanguinea
insuficiente presta a la piel

Fuente: Catherine Guillerme, especialista francesa en morfosicologia. Ta-
ller impartido por Nueva Acrdpolis.
lo que es, mas alla de las convenciones sociales y de la
educacion recibida. Sin ningun juicio, el retrato morfo-
sicologico lleva a apreciar las probables cualidades y
los defectos bajo un éngulo dindmico.

Para nuestros lectores

Pueden enviar sus opiniones y sugerencias sobre

las diversas temética relacionadas con el empleo.
Haganos llegar sus dudas a nuestro correo.

elempleo@eldiariodehoy.com

COMPONENTES CLAVES

1. Marco é6seo: formado por los huesos de la cara 'y
el craneo que constituyen el esqueleto del rostro. El

LIDERARA LA
VELOCIDAD DE
LA CONFIANZA

La confianza es la Ginica cosa que si se remueve puede
llegar a destruir el gobierno mas poderoso, el negocio
mas exitoso, la amistad mas soliday el amor méas pro-
fundo. Sin embargo, si se desarrollay se potencia lo
nico que puede crear es un éxito sin precedentes y
generar prosperidad en todas las dimensiones de la
vida.

La verdad es que la confianza puede establecerla y ha-
cerla crecer. Si es que ya la tiene bien sélida en la em-
presa puede expandirla o si la ha perdido puede recu-
perarla y de esa forma transformarse personalmente y
organizacionalmente para ser creible y comportarse en
modos tales que inspiren confianza.

Si desea profundizar en como maximizar los beneficios
de la credibilidad, la confianza interpersonal y organi-
zacional en el mercado y en la sociedad, esta es la
oportunidad para que participe en el taller: Liderar a la
velocidad de la confianza, que ha sido disefiado por
Stephen Covey. En este evento analizara sus oportuni-
dades especificas con relacion a la confianza (persona-
les y profesionales); aprendera a profundizar en las
metodologias y herramientas que le ayudaran a poten-
ciar la confianza, y de la mano del consultor experto
desarrollara un plan de accién de alto impacto que lo-
grara beneficios tangibles a corto plazo.

Expandir la confianza hacia otros reenciende el espiri-
tu interior, tanto nuestro como el de ellos. Toca e ilu-
mina la propensién nata que todos tenemos para con-
fiar y para que confien en nosotros. La velocidad de
la confianza produce un dividendo extraordinario en
cada dimension de nuestra vida.

Al final sera capaz de:

* |dentificar los desafios de confianza en el negocio.

* Aprender cémo hacer que la confianza sea una meta
explicita en sus actividades laborales.

* Calcular los impuestos de confianza, los altos y ba-
jos costos.

* Completar proyectos e iniciativas medibles mas ra-
pido y con mejores resultados.

* Comprender como se propaga la confianza de aden-
tro hacia afuera, desde la confianza en si mismo hasta
la confianza en la sociedad y asi adoptar conductas
especificas para construir, restaurar y mantener la
confianza.

Fecha: 3 y 4 septiembre

Lugar: Hotel Sheraton Presidente
Teléfono: 7013-9450
Informacién: ventas@fcla.com




