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DESCUBRIMIENTO Y POTENCIACION DE
HABILIDADES PERSONALES DE LIDERAZGO
CON METODOS ACTORALES.

La formacion es impartida por Angel Martinez Maestre, es actor
profesional desde hace mas de 15 afios formado en Barcelona y
Nueva York, graduado en Técnica Meisner (Gestion emocional)
en la Neighborhood Playhouse School of the Theatre of New
York. Su nombre artistico es Angel Maestre. También, desde
hace mas de 35 afios, es Consultor de empresa en el ambito
Econdmico-Financiero y Fiscal ademas de Auditor Censor Jurado
de Cuentas ejerciente. La fusién de sus dos profesiones y
pasiones le llevd a formarse como Coach con los mejores
referentes mundiales y asi compartir un nuevo escenario
en cuanto a la comunicacién, habiéndose convertido en
uno de los mejores y mas renombrados profesores en el arte
de la comunicacion. Trabaja habitualmente con Directivos,
Deportistas, Actores, Estudiantes asi como con Profesores de
las mas prestigiosas escuelas y universidades en Espafia. Es
conferenciante, formador y un gran divulgador en todo aquello
que afecta a la interactuacion del ser humano; Hablar en
Publico, Gestion de Equipos, Ventas, Negociacién, Liderazgo,
etc... Actualmente trabaja en la publicacién del que sera su
primer libro “12 Horas para Despegar”.
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Duracién: 12 Horas

iMIDELO y
MEJORALO!

Argumentario

Los actores dejan una huella duradera. Son capaces de
comunicarse con naturalidad y fuerza. Proyectan personalidad
y carisma. Son especialistas en conectar con la audiencia.
Sabiendo que comunicar ante una audiencia es una “arte
escénico” que busca el influir, seréd necesario aprender todas
las herramientas que permitan sacar al mejor orador que
cada uno lleva en su interior. Esto lo facilitaran los “métodos
actorales” que se emplean en este Taller. No obstante en este
Taller se plantea un salto inmenso respecto a lo que hasta
ahora veniamos haciendo. Un salto que implica el MEDIR el
carisma del ponente, la calidad de su ponencia y el impacto de
la misma.

En la valoracién de las empresas, se encuentra inmerso un
aspecto de alta relevancia, no sélo contable y financiero, sino
también productivo y competitivo, el cual es denominado hoy
en dia “Capital Intelectual”, (C.1.).

Este C.I. estd basado en el conjunto de capacidades,
destrezas y conocimientos de las personas, de las cuales
depende la generacion de valor. No obstante para “engrasar”
la maquinaria de todas las personas que trabajan en una
organizacion para generar VALOR, |a atencién debe ponerse en
la herramienta mas potente de la que todo el mundo dispone.
“LA CALIDAD Y CAPACIDAD DE COMUNICACION".

YECTAS
?

Este Taller centra todo su foco en MEDIR en cada persona
su calidad y capacidad de comunicarse, obteniendo de esta
manera la cuantificacion de las diferentes variables que
influyen directamente en esta tematica.

Lo que no se puede medir, no crece. En este Taller se MIDE:
“LA CALIDAD DE LA COMUNICACION DE LAS PERSONAS”. Se
hace tangible lo intangible con un dnico objetivo, generar
conciencia para asi potenciar el crecimiento.

Dindmica

Este Taller potencia y mejora la capacidad de comunicacién
en cualquier &mbito ya sea en la vida profesional como en la
vida personal. Esto se logra abriendo la comunicacién habitual
al espacio de la comunicacién emocional.

Objetivos

& Medir en el momento inicial del Taller la capacidad y calidad de comu-
nicacion del participante. Conocer sus puntos fuertes para potenciarlos y
sus puntos débiles para trabajarlos.

& Medir en el momento final del Taller de nuevo y asi poder tomar conciencia
de cémo ha evolucionado durante el proceso.

& (Conseguir que el participante explore y descubra su capacidad de asumir
riesgos encontrando la manera de ganar la confianza necesaria.

& [niciar un aprendizaje que permita al participante dirigir y gestionar
sus impulsos.

& Proporcionar herramientas para lograr una comunicacion que se convier-
ta en una experiencia gratificante.

& Brindar técnicas dramaticas aplicables a la comunicacion.
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Beneficios

& Se refuerza la confianza y la autoestima.

& Se aprende a escuchar.

& Se aprende a estructurar y a ser especifico.

& Se aprende a tomar conciencia de las propias acciones.
& Se aprende a comunicar con eficacia.

Destinatarios

Realmente este Taller se dirige a todas esas personas que
tengan conciencia de que es la capacidad y la calidad de su
comunicacion la que generaréa los resultados que obtendra en
la vida ya sea profesional ya sea personal.

Programa

El Taller esta disefiado para un grupo reducido de personas. La
duracién es de 12 horas divididas en 4 sesiones.

Caracter

La formacion sera intensiva, con exquisita dedicacién al
trabajo. Se pide puntualidad y disciplina. Los logros seran
gratificantes gracias al equilibrio entre la disciplina, la
exigencia y el mayor de los respetos y sensibilidad entre los
propios alumnos y el profesor.

Preparacion previa

El alumno debe traer preparada una ponencia sobre un tema
que le afecte, que le conmueva, que sienta como suyo y
quiera expresarlo en publico. La tematica es totalmente libre.
La duracién debe ser de tres minutos. Respetar el tiempo es
muy importante, lo que también forma parte del aprendizaje.

En el taller

Se generaran y se entregaran al alumno las grabaciones de la
ponencia inicial y final. El alumno tendra también acceso a sus
valoraciones a través de la aplicacion www.angelsworkout.com
que se utilizard para las mediciones del alumno su ponencia
asi como del impacto de la misma en la audiencia. Por otra
parte también el alumno recibira una valoracién personalizada
por parte del profesor una vez finalizado todo el proceso.
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Dinamica

Este taller mejora la capacidad de comunicacién en publico,
trabajando las herramientas emocionales. Esta técnica es
valida no solo para hablar ante una audiencia, sino también
para cualquier comunicacién cuyo objetivo sea transmitir un
mensaje concreto de manera efectiva.

Objetivos

& Proporcionar herramientas al orador para que una charla o ponencia se
convierta en una experiencia gratificante.

& Conseguir que al alumno explore y descubra su inspiracion, intuicion, nivel
de confianza y capacidad para asumir riesgos.

& [nsefar a los alumnos a responder de manera natural a las circunstancias
que se presenten durante la interaccion con su audiencia.

& |niciar el proceso de aprendizaje para que el alumno dirija sus impulsos y
sentimientos en cada momento.

& [n definitiva, brindar y explorar técnicas dramaticas aplicables al trabajo
de orador y comunicador.

& [/ alumno conseguira un importante paso en el objetivo de ganar la con-
fianza necesaria para transmitir un mensaje convincente y dar a la au-
diencia una experiencia significativa.

Beneficios

& Se refuerza la confianza y autoestima.

& Se aprende a escuchar.

& Se aprende a sintonizar con cada tipo de audiencia.

& Se aprende a estructurar y a ser especifico.

& Se aprende a tener conciencia de las propias acciones.
& Se aprende a comunicar con eficacia.

Destinatarios

Estd dirigido a quienes quieran adquirir conocimiento y
experiencia en el uso de la palabra y en la gestion de las
emociones, a nivel publico o privado: oradores, directivos,
profesores, empresarios, vendedores, estudiantes,
entrevistadores, padres, educadores etc...

Argumentario

Los actores dejan una huella duradera. Son capaces de hablar
con naturalidad y fuerza, aunque estén interpretando un
guién. Proyectan una personalidad y liberan el poder de la
imaginacién. Los actores analizan y representan un papel a la
perfeccion. Mantienen la calma cuando hay cientos de ojos
fijos en ellos. Tienen a su disposicién técnicas fisicas y vocales
para maximizar la efectividad de sus dotes comunicativas.
Estan especializados en conectar con su audiencia. Y lo que es
mas importante: saben que, la confianza en uno mismo vy la
capacidad de comunicarse bien, se obtienen con la préactica.
Independientemente del discurso, la persona sacara su mejor
orador mediante el dominio de las habilidades draméaticas.

Programa

El taller esta disefiado para un grupo reducido de personas y
dura 12 horas. Estas se reparten en cuatro dias de 3 horas
cada uno, en horario de tarde. EIl curso incluye grabaciones
y proyecciones de las ponencias, tanto el primer dia como el
Gltimo. Las grabaciones seran entregadas al alumno.

Caracter

La formacion es intensiva, con exquisita dedicacidn al trabajo. Se
exige puntualidad y disciplina. Los logros seran gratificantes
gracias al equilibrio entre la disciplina, la exigencia vy
el mayor de los respetos y sensibilidad entre los propios
alumnos y el profesor.

Preparacién previa

El alumno debe traer preparada una ponencia sobre un tema que
le afecte, le conmueva, que sienta como suyo y quiera expresarlo
en piblico. Este texto puede ser un guidn teatral, de creacién
propia, relacionado con su trabajo o de caracter personal. La
tematica es libre. La duracion debe ser de 3 minutos. Respetar
el tiempo es muy importante, lo que también forma parte del
aprendizaje.
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3.
UNA NUEVA ERA PARA

LAS VENTAS

Duracién: 8 Horas

Dindmica

Motivacién, confianza, seguridad. Desarrolla nuevas
competencias para tu crecimiento personal y profesional.
Potencia las nuevas cualidades necesarias y mas valoradas
actualmente en materia de ventas. Le damos un nuevo
enfoque a los conceptos:

» VENTAS » y » VENDEDOR «.

Objetivos Generales

“ Favorecer y consolidar el desarrollo de nuevas competen-
cias para el crecimiento personal de los asistentes, con-
siguiendo que se encuentren mas motivados, seguros y
participativos en sus relaciones.

“ Brindar la oportunidad de conocer cémo se esta dejando
atrds la era de la informacién basada en capacidades I6-
gicas, lineales y computacionales para pasar lentamente
pero sin remision a la era de la creatividad, la empatia y
la visién global.

« Contribuir a generar una confianza mas profunda
en el equipo.

Objetivos especificos

& “Remover” creencias y pensamientos establecidos y consolidados a través
de los afios para abrir la puerta a una nueva vision del mundo que se ave-
cina. Cambiar los criterios, clichés y estereotipos de lo que hasta ahora se
cree que debe ser un vendedor.

& Demostrar como han cambiado las herramientas que deben utilizarse a la
hora de “vender”, y por lo tanto generar un cambio de conciencia en este
aspecto a los participantes.

& Fvidenciar que las capacidades que hasta ahora se perfilaban como tni-
cas y necesarias para “vender” pasan ahora a un segundo plano tras la
creatividad, la empatia la toma de perspectiva y la dotacion del sentido,
entre otras.

& (onstatar que en cada uno de los participantes reside la capacidad de
cambiar paradigmas y adoptar una vision mucho mas flexible y eficaz
sobre las relaciones comerciales.

& Profundizar en las cualidades mds valoradas actualmente en materia de
ventas. Practicar, practicar y practicar las herramientas que potencian
estas cualidades.

Metodologia

Tanto las materias que trataremos como su metodologia de
aprendizaje partiran de perspectivas absolutamente innovadoras.

Las explicaciones de los diferentes conceptos que vamos
a desarrollar, cualidades y herramientas, se combinaran
con técnicas derivadas de la expresion teatral. Este nuevo
enfoque facilita en los participantes la desconexion de la
rutina diaria durante las sesiones, alcanzando un estado de
motivacion que les permitird integrar eficazmente todo el
trabajo que se desarrolle.

Se reproduciran situaciones comunes para los participantes
mediante técnicas dramaéticas derivadas de las artes escénicas.
Se trabaja con profundidad en el campo de las emociones, todo
ello amparados por la proteccién que da el juego teatral.

Se trabaja el equilibrio entre el hemisferio cerebral derecho con
el fin de despertar la intuicién, la creatividad y la imaginacién y
obtener asi una asimilacién profunda y no consciente de la
metas logradas, para, posteriormente, estimular el hemisferio
izquierdo mediante la verbalizacién, haciendo de este modo,
consciente lo asimilado.

La metodologia es de aprendizaje activo, se realiza mediante
experimentacién practica y facilitando actividades dindmicas.

Trabajar con los participantes, quienes en todo momento
estaran en el estado de “escucha activa” totalmente
involucrados, ya que son ellos el objetivo fundamental
del curso.

Destinatarios

Principalmente comerciales, pero es extensible a directivos,
técnicos y administrativos.

En general este curso va dirigido a todas aquellas personas
que deseen profundizar en el conocimiento y utilizacién
de herramientas de comunicacién. Herramientas que son
perfectamente véalidas para la vida profesional y personal.

3. UNA NUEVA ERA PARA LAS VENTAS
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4, 4
PROFESIONALIZACION DE

LA COMUNICACION
VIRTUAI. Duracié: 6 Horas

CONTIENE HERRAMIENTAS DE PRACTICA PRECISA PARA
IMPLEMENTAR UN PROCESO EFECTIVO DE
COMUNICACION VIRTUAL

Argumento

Estamos viviendo un momento en el que se ha impuesto
definitivamente y sin apenas tiempo para reaccionar la
comunicacion a través de las pantallas. EI mundo comercial
y el mundo de la venta se ven en un nuevo escenario al que
deberan adaptarse. Es una nueva habilidad que debera ser
desarrollada por todos aquellos que quieran obtener los
mejores resultados. La pantalla y la presencia son diferentes
pero la pasion a la hora de comunicar debe ser la misma. La
comunicaciones a distancia han llegado para quedarse y
quizas no te sientas del todo cémodo con ellas, es por eso
que hay que hacer un trabajo de preparacién. No se trata de
encender el ordenador, conectar la camara y el micréfono y
hablar como siempre. Mantener la atencion y la conexion con
las personas que estén al otro lado de la pantalla es vital para
obtener una comunicacion efectiva.

TEMATICA:

& 1. Control del entorno.
& 2. Define estructura, objetivo y tiempo.
& 3. Define mensaje.

& 4. Cuida a la audiencia.

& 5, Lenguaje verbal y no verbal.

& 6. Variacion frente a monotonia.

& 7. Saber comenzar y saber finalizar.

& 8. Grabacion de videos de comunicacion
profesional con teléfono mavil,

4. PROFESIONALIZACION DE LA COMUNICACION VIRTUAL
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ROFESIONALIZACION DE LA LABOR®
OMERGIAL Y LA VENTA —\Y
DISTANCIA Duracidn: 6 Horas

J
P
C
A

CONTIENE HERRAMIENTAS DE PRACTICA PRECISA PARA
IMPLEMENTAR UN PROCESO DE COMUNICACION EFECTIVO EN EL
AMBITO COMERCIAL

Argumento

Estamos viviendo un momento en el que se ha impuesto
definitivamente y sin apenas tiempo para reaccionar la
comunicacion a través de las pantallas. EI mundo comercial
y el mundo de la venta se ven en un nuevo escenario al que
deberan adaptarse. Es una nueva habilidad que debera ser
desarrollada por todos aquellos que quieran obtener los
mejores resultados. La pantalla y la presencia son diferentes
pero la pasion a la hora de comunicar debe ser la misma. La
comunicaciones a distancia han llegado para quedarse y
quizés no te sientas del todo cémodo con ellas, es por eso
que hay que hacer un trabajo de preparacién. No se trata de
encender el ordenador, conectar la camara y el micréfono y
hablar como siempre. Mantener la atencion y la conexion con
las personas que estén al otro lado de la pantalla es vital para
obtener una comunicacion efectiva.

TEMATICA:

& 1, La importancia del ambiente y del contexto para vender.

& 2. Definicion de la APP (Audiencia, propdsito, producto).

& 3. Define con precision el mensaje a transmitir.

& 4, Las 5 C’s que componen la base de la comunicacion comercial.
& 5. Potencia el habito de Ia venta online.

-

5. PROFESIONALIZACION DE LA LABOR COMERCIAL Y LA VENTA A DISTANCIA
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b. I
HABLA'Y AGTUA

PARA LA CAMARA

Duracién: 12 Horas

EL OBJETIVO ES COMPRENDER CUAL ES LA DIFERENCIA ESENCIAL
ENTRE ACTUAR DE MANERA PRESENCIAL Y ACTUAR PARA LA
CAMARA, REGULANDO LA ENERGIA, EL VOLUMEN DE VOZ Y TODAS
ESAS SUTILEZAS QUE LA AUDIENCIA DEBE PERCIBIR

Introduccion

La misién fundamental del “actor” (en el sentido de aquel que
hace) es comunicar ideas y emociones a su audiencia. Teniendo
en mente este simple principio sera facil comprender cual
es la diferencia esencial entre actuar de forma presencial o
actuar para la camara.

Estamos viviendo un momento en el que se ha impuesto
definitivamente y sin apenas tiempo para reaccionar
la comunicacion a través de las pantallas; webinars,
videoconferencias, reuniones virtuales, grabaciéon de videos,
tutoriales, presentaciones de nuevos productos o proyectos,
clases, charlas, disertaciones, etc... Pero, se sabhe realmente
;como hacerlo?.

Cuando se trabaja para comunicar a través del mundo
audiovisual, el publico o la audiencia, se encuentra por lo
general a muy poca distancia de tal manera que comunicar
las ideas y las emociones no es mas dificil que comunicarse
con alguien sentado al otro lado de la mesa. La cdmara
estd practicamente encima de tus narices y el micréfono
pegado a ti.

Por otra parte la naturaleza de este medio puede hacer
imposible que al publico le resulte del todo imposible mirar
a otra cosa que no seas tu y tu cara en un momento de crisis
emocional. En la pantalla cada minimo matiz de cada uno de
los gestos 0 expresiones queda absolutamente amplificado.

La pantalla y la presencia son diferentes, la pasion a la hora
de comunicar debe ser la misma, pero lo que se hace con ella
es diferente para la camara y para la actuacién presencial.
Por todo ello serd importante adentrarse en el mundo de la
comunicacion audiovisual.

iiiVamos a por ello!!!

Las comunicaciones a distancia han llegado para quedarse y
quizas no te sientas del todo cémodo con ellas. No se trata de
encender el ordenador, conectar la cdmaray el sonido y hablar
como siempre.

Hay aspectos técnicos que hay que resolver, pero hay otros
aspectos de la comunicacién presencial que no pueden
obviarse. Mantener la atencién y la conexién con las personas

que estén al otro lado de la pantalla es vital para obtener
una comunicacion efectiva. Cuidar la mirada, el vestuario, el
espacio, el lenguaje no verbal son cuestiones que tienen un
efecto decisivo en cuanto al impacto emocional que provoca.
Todas estas cuestiones no pueden dejarse aparcadas, todo lo
contrario, hay que ser si cabe mucho més consciente de ellas.

Estetallertiene comoobjetivoeliminar todos los inconvenientes
que aparecen en esta nueva modalidad de comunicacién,
proyectando lo que siempre ha sido el objetivo Gltimo en esta
materia, confianza.

DE QUE CONSTA ESTE TALLER:

1.- LA ACTUACION.
Escuchar y sentir, la atencion, la energia,
las emociones, la espontaneidad.

2.- LAS HERRAMIENTAS
Ritmo, cambio, dindmica, movimiento,
necesidad, selectividad,

3.- LA PRACTICA
Actuar para la camara
y grabarlo.

NO APRENDEMOS PARA SABER,
APRENDEMOS PARA HACER.

En este Taller hay un serio intento, que estoy seguro que
lograremos, de hacernos volver a esa inconsciencia infantil
por medio de técnicas activas del HACER frente al HABLAR,
de expresarnos con todo nuestro cuerpo y no solamente con
el verbo; de alguna manera a recuperar esa inconsciencia
infantil que se ha perdido en el medio de la cultura en la que
tenemos que vivir.

Objetivo.

Siguiendo paso a paso todas las rutinas, recomendaciones,
consejosyaccionescontenidas en estas 3 partes conseguiremos
elevar el estandar habitual de presencia online desde lo
comun, lo corriente y habitual a niveles extraordinarios que, a
buen seguro dejaran una huella memorable en la audiencia.

Recorrer el camino para conectar con la palabra ACTUAR,
que si bien tiene muchas definiciones, la mayoria de ellas
son abstractas. Vamos a aprender a ACTUAR ante la camara
respondiendo a los estimulos repitiendo continuamente una pauta
de accion y reaccion. ACTUAR es responder a los estimulos
que pueden ser reales o imaginarios.

6. HABLA Y ACTUA PARA LA CAMARA
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Duracion: 16 Horas

CONTIENE LA PRACTICA PRECISA PARA MEJORAR DE MANERA
EXPONENCIAL CADA PRESENTACION YA SEA PRESENCIAL U ONLINE:
DISCURSO, CHARLA, PONENCIA, WEBINAR 0 VIDEOCONFERENCIA.

Introduccion

La mision fundamental del “actor” (en el sentido de aquel que
hace) es comunicar ideas y emociones a su audiencia. Teniendo
en mente este simple principio sera facil comprender cual
es la diferencia esencial entre actuar de forma presencial o
actuar para la camara.

Estamos viviendo un momento en el que se ha impuesto
definitivamente y sin apenas tiempo para reaccionar
la comunicacion a través de las pantallas; webinars,
videoconferencias, reuniones virtuales, grabaciéon de videos,
tutoriales, presentaciones de nuevos productos o proyectos,
clases, charlas, disertaciones, etc... Pero, se sabhe realmente
;como hacerlo?.

Cuando se trabaja para comunicar a través del mundo
audiovisual, el publico o la audiencia, se encuentra por lo
general a muy poca distancia de tal manera que comunicar
las ideas y las emociones no es mas dificil que comunicarse
con alguien sentado al otro lado de la mesa. La cdmara
estd practicamente encima de tus narices y el micréfono
pegado a ti.

Por otra parte la naturaleza de este medio puede hacer
imposible que al publico le resulte del todo imposible mirar
a otra cosa que no seas tu y tu cara en un momento de crisis
emocional. En la pantalla cada minimo matiz de cada uno de
los gestos 0 expresiones queda absolutamente amplificado.

La pantalla y la presencia son diferentes, la pasion a la hora
de comunicar debe ser la misma, pero lo que se hace con ella
es diferente para la camara y para la actuacién presencial.
Por todo ello serd importante adentrarse en el mundo de la
comunicacion audiovisual.

iiivamos a por ello!!!

Las comunicaciones a distancia han llegado para quedarse y
quizas no te sientas del todo cémodo con ellas. No se trata de
encender el ordenador, conectar la cdmaray el sonido y hablar
como siempre.

Hay aspectos técnicos que hay que resolver, pero hay otros
aspectos de la comunicaciéon presencial que no pueden
obviarse. Mantener la atencién y la conexién con las personas
que estén al otro lado de la pantalla es vital para obtener

CONVERTIR EN PRESENBIAL'

&

R ¥

una comunicacion efectiva. Cuidar la mirada, el vestuario, el
espacio, el lenguaje no verbal son cuestiones que tienen un
efecto decisivo en cuanto al impacto emocional que provoca.
Todas estas cuestiones no pueden dejarse aparcadas, todo lo
contrario, hay que ser si cabe mucho més consciente de ellas.

Estetallertiene comoobjetivoeliminar todos los inconvenientes
que aparecen en esta nueva modalidad de comunicacion,
proyectando lo que siempre ha sido el objetivo Gltimo en esta
materia, confianza.

El taller, que consta de 2 partes:

12 parte:
El nuevo mundo online.

indice 12 Parte:

& Controla los Aspectos técnicos.

& Define la estructura. Objetivo y Tiempo.
& Cuida del escenario que se muestra.

& Conoce a tu audiencia.

& Cuida de los detalles.

& Esencializa los mensajes.

& No pierdas la atencion de la audiencia.
& Interactia con tu audiencia.

& Cuida de tu audiencia.

& $é consciente de tu lenguaje no verbal.
& Variacion frente a monotonia.

& Saber finalizar.

22 parte:
Comunicacién de impacto.

Cuando en un discurso o en una presentacién en lugar de
ser el orador, somos parte de la audiencia nos hacemos tres
preguntas:

1.- jPor qué debo escuchar al ponente? ;Lo ha hecho y lo esta haciendo
actualmente? Esta es la clave de la Credibilidad.

2.- jPodria hacerlo yo también con mis limitaciones, mis debilidades
y mis fortalezas?. Esta es la clave de la expectativa.

3.- ;66mo llego desde donde estoy hasta donde quiero estar? ;Valdra la
pena para mi? Esta es la clave de la Accidn.

Si el ponente no responde a estas preguntas, tl, como
audiencia no confiaras en él, su discurso perdera efectividad
y el propésito de la reunién no tendra sentido. Si responde
pero tan sélo de forma racional olvidando la emocional, el
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ponente sufrira “Muerte Subita por Power Point en pantalla
compartida”.

NO APRENDEMOS PARA SABER,
APRENDEMOS PARA HACER.

En otros talleres trabajamos el potenciar la habilidad de hablar
en publico, venciendo miedos y disfrutando con ello. Pero en
este taller debemos “hacer” y eso nos llevara a trabajar de
forma precisa por ejemplo:

a) Instrucciones concisas y claras de como organizar un discurso

b) Direccion detallada sobre como escribir una introduccién irresistible
y un cierre memorable.

¢) Preguntas interesantes para personalizar el contenido.

d) Herramientas estupendas para involucrar inspirar a la audiencia.

e) Maneras convincentes para llamar a la accion.

Todo ello mejorard de forma ostensible cada presentacion
garantizando que sea poderosa ademas de bien organizada y
coreografiada emocionalmente de forma magistral.

Estructura de esta 22 parte.

Parte I.-

Disefio del discurso o Presentacion.

Trata esta parte de trabajar los elementos esenciales
necesarios para construir y elaborar ya sea un discurso ya sea
una presentacién de manera efectiva.

Parte II.-

Magnetismo del Ponente.

Trata de los aspectos a trabajar para potenciar la presenciay
el carisma.

La personalidad que se proyecta es marca para la empresa.

Parte Ill.-

Movilizar a la Audiencia.

Trata de aprender a utilizar las herramientas necesarias para
que la audiencia acepte la Ilamada a la accion.

Objetivo.

Siguiendo paso a paso todas las rutinas, recomendaciones,
consejosyaccionescontenidasen estas 3 partes conseguiremos
elevar el estédndar habitual de presencia online desde lo
comun, lo corriente y habitual a niveles extraordinarios que, a
buen seguro dejaran una huella memorable en la audiencia.
{ndice 22 Parte:

1.- Pasos para la preparacion de un discurso y de una presentacion.
El Esquema. Apertura, Atencion, Credibilidad. Transiciones. El Final.

2.- Autenticidad del orador.
Variedad. Calidad vocal. El Cuerpo como comunicador. El Espacio. La
presencia.

3.- El Arte de la inspiracion La Conexidn. Cautivar a la audiencia. La
Interaccion. Motivacion. La Emacion. La Llamada a la accidn.

7.COMO CONVERTIR EN PRESENCIAL LA COMUNICACION ONLINE
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I. I E N TE Duracion: 4 Horas

Objetivos Generales

“ Favorecer y consolidar el desarrollo de habilidades y com-
petencias en el ambito de la comunicacién. Principalmen-
te enfocado en los clientes actuales y en los potenciales.

“ Brindar la oportunidad de conocer cémo se esta dejando
atrds la era de la informacién basada en capacidades I6-
gicas, lineales y computacionales para pasar lentamente
pero sin remisién a la era de la creatividad, la empatia y
la visién global.

@ Contribuir a generar una confianza mas profunda en el pro-
pio participante.

Objetivos Especificos

& “Remover” creencias y pensamientos establecidos y consolidados a través
de los afios para abrir la puerta a una nueva visién del mundo que se ave-
cina. Cambiar los criterios, clichés y estereotipos de lo que hasta ahora se
cree que debe ser la relacion con el cliente.

& Demostrar como han cambiado las herramientas que deben utilizarse a la
hora de “vender-convencer”, y por lo tanto generar un cambio de concien-
cia en este aspecto a los participantes.

& Fvidenciar que las capacidades que hasta ahora se perfilaban como tni-
cas y necesarias para “vender-convencer” pasan ahora a un segundo
plano tras la creatividad, la empatia la toma de perspectiva y la dotacion
del sentido, entre otras.

& (onstatar que en cada uno de los participantes reside la capacidad de
cambiar paradigmas y adoptar una vision mucho mas flexible y eficaz
sobre las relaciones comerciales.

& Profundizar en las cualidades mds valoradas actualmente en materia de
convencer a otros.

& Practicar, practicary practicar las herramientas que potencian estas cua-
lidades.

Metodologia
Tanto las materias que trataremos como su metodologia

de aprendizaje partiran de perspectivas absolutamente
innovadoras.

Las explicaciones de los diferentes conceptos que vamos a
desarrollar, cualidades y herramientas, se combinaran con
técnicas derivadas de la expresion teatral. Este nuevo enfoque
facilita en los participantes la desconexién de la rutina diaria
durante las sesiones, alcanzando un estado de motivacion
que les permitira integrar eficazmente todo el trabajo que se
desarrolle.

Se reproduciran situaciones comunes para los participantes
mediante técnicas dramaéticas derivadas de las artes
escénicas, conocidas como Rol Play o simplemente técnicas
de improvisacion. Se trabaja con profundidad en el campo de
las emociones, todo ello amparados por la protecciéon que da
el juego teatral.

Se trabaja el equilibrio entre hemisferios cerebrales. Se
potencia el hemisferio cerebral derecho con el fin de despertar
la intuicion, la creatividad y la imaginacion y obtener asi una
asimilacién profunda y no consciente de la metas logradas,
para, posteriormente, estimular el hemisferio izquierdo
mediante la verbalizacion, haciendo de este modo, consciente
lo asimilado.

La metodologia es de aprendizaje activo, se realiza mediante
experimentacion practica y facilitando actividades dinamicas.

Trabajar con los participantes, quienes en todo momento estaran
en el estado de “escucha activa” totalmente involucrados, ya
que son ellos el objetivo fundamental del Taller.

Programa y Contenido.

& Introduccion-presentacion.

& Paradigma de ventas tradicional.

& Cambio de paradigma.

& El entrenamiento en ventas.

& Claves de la comunicacion.

& Como escuchar con eficacia.

& Conciencia, atencion y escucha centrada.

EJERCICIOS IMPROVISACION “CONVERSACIONES CON CLIENTES”.

8. COMO COMUNICARSE CON EL CLENTE
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iy

MO INTERPRETAR A LAS PERSONAS

VERBAL

“Por las huellas dactilares de un hombre, por las mangas de su
abrigo, por sus botas, por las rodillas de sus pantalones, por
los callos de sus dedos, por su expresion, por los pufios de su
camisa, por sus movimientos... cada una de estas cosas revela
facilmente las intenciones de un hombre. Que todo ello unido
no arroje luz sobre el interrogador competente es practicamente
inconcebible”.

Sherlock Holmes, 1892
{Qué es la comunicacion no verbal?

No todo es lo que parece. La capacidad para averiguar lo
que realmente le sucede a una persona es sencilla... no
facil, pero sencilla. Consiste en hacer encajar lo que uno
ve y escucha en el entorno en el que todo sucede y extraer
posibles conclusiones. La mayoria de la gente, sin embargo,
Unicamente ve las cosas que piensa que ve.

La comunicacién no verbal, a menudo denominada comporta-
miento no verbal o lenguaje corporal, es un medio de transmision
de informacion, al igual que la palabra hablada, que se Ileva a
cabo a través de expresiones faciales, gestos, contacto (hapti-
ca), movimientos fisicos (cinésica), posturas, ornamentacion
corporal (ropas, joyas, peinado, tatuajes, etc.), e incluso tono,
timbre y volumen de voz (més que el contenido hablado).

Los comportamientos no verbales constituyen, aproximada-
mente, entre el 60 y el 65% de toda la comunicacién inter-
personal. Este tipo de comunicacion también puede revelar
los verdaderos pensamientos, sentimientos e intenciones de
una persona. Por esta razén, las conductas no verbales reci-
ben también el nombre de indicios (hablan del verdadero es-
tado de animo del individuo). Debido a que la gente no siempre
es consciente de que estd comunicandose no verbalmente, el
lenguaje corporal a menudo es mas sincero que las afirmacio-
nes verbales, las cuales se pueden construir conscientemente
para alcanzar ciertos objetivos.

Siempre que la observaciéon del comportamiento no verbal
de una persona te ayude a comprender sus sentimientos,
intenciones y acciones, o te aclare sus palabras, habras
descodificado y usado con éxito este medio silencioso.

9
CO
RI{E}SCIFRANDO EL COMPORTAMIENTO

Duracitn: 8 Horas

;Cual es el objetivo de este taller?

Como director de este taller de lenguaje no verbal el objetivo
final es que los asistentes puedan a través de la comprensién
del comportamiento no verbal, lograr una vision mas profunda
y significativa del mundo que nos rodea, que sean capaces de
oir y ver los dos lenguajes, el hablado y el mudo, los cuales
se combinan para presentar el completo y rico tapiz de la
experiencia humana en toda su deliciosa complejidad.

Este es un objetivo que merece la pena perseguir y que, eso
si, con esfuerzo, se puede alcanzar.

El ser consciente de los dos lenguajes hara que el alumno
posea algo muy poderoso, que es el conocimiento que
enriquecera sus relaciones interpersonales tanto en el &mbito
personal como en el profesional.

El cuerpo habla y hay que entenderlo.
¢A quién va dirigido este taller?

A todas aquellas personas con muy buena vista que son
incapaces de ver.

Tanto si acudes al taller para estudiar el comportamiento no
verbal para tener éxito en el trabajo, como si sélo lo haces para
[levarte mejor con los amigos y la familia, este taller es para ti.
Eso si, para dominarlo tendréas que estudiar detenidamente y
ser consciente de ti mismo y de los demas.

Argumentario

El cuerpo es el instrumento visible mediante el que se
comunica y manifiestan las acciones que vienen dadas por el
pensamiento y la emocién presente.

Hay que recordar que la voz, la diccion, el alma y la mente no
estan separadas del cuerpo sino que se generan en él y brotan
a través de él. En consecuencia si el cuerpo estéd inerte,
carente de motivacién y sus posturas son artificiales, el alma
también estara muerta, la mente congelada, el pensamiento
preocupado por tonterias y la garganta tensa.

9. COMO INTERPRETAR A LAS PERSONAS DESCIFRANDO EL COMPORTAMIENTO NO VERBAL
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Los cometidos fisicos estan casi totalmente motivados
conscientemente por los hechos, por los deseos mas basicos y
por todo aquello que nos hacen y nos exigen los demaés.

El cuerpo habla y habla constantemente. Las palabras pueden
manipularse, el comportamiento del cuerpo siempre dice
la verdad.

Caracter

La formacién serd intensiva, con exquisita dedicacion al
trabajo. Se exigira también puntualidad y disciplina como
requisitos indispensables. El equilibrio entre la disciplina,
la exigencia y el mayor de los respetos y sensibilidad entre
los propios alumnos, asi como con el ponente, haran que los
logros sean realmente gratificantes, esto lo conseguiremos
brindando a todos los demas infinita generosidad.

Metodologia

Comunicacion Emocional en el Arte Draméatico, Técnica de
actuaciéon Meisner. La influencia de la emocién en el compor-
tamiento del cuerpo. La tematica y metodologia que aqui se
presenta se basa en hechos cientificos y en descubrimientos
probados sobre el terreno. Se valora la importante funcién que
desempefia el sistema Iimbico en el cerebro humano a fin de
comprender y usar los impulsos no verbales con eficacia.

Este método logra reconectar con los impulsos, reconocer
los patrones de comportamiento, entrenar el imaginario y
desarrollar la concentracion para poder vivir y comportarse de
forma auténtica, base de una comunicacién efectiva.

Programacion

& Los secretos de la comunicacion no verbal.
& El cuerpo y el cerebro limbico.

& El cerebro habla por las manos.

& El lenguaje del rostro.

& El lenguaje corporal.

& Reflexiones finales.

9. COMO HABLAR EN PUBLICO USANDO METODOS
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10.
tl HASTA DONDE CREES

UE PUEDES LLEGAR?

@ Duracion: 4 Horas

El objetivo de la charla es concienciar de que los resultados
que obtenemos en la vida dependen de cada uno de nosotros,
de que lo importante no es lo que pasa en el exterior sino
en el interior de cada uno. En definitiva, generar conciencia
de que el cémo cada uno ve la vida determina lo que de la
vida obtiene.

Hablaremos de:

& |, La arquitectura general del ser humano.

& 2. La singularidad de cada individuo.

& 3. El ser humano como ser emocional.

& 4, El Ego es el enemigo.

& 5, Mapas mentales como compaiieros de viaje.
& 6. ;00mo se forja la conducta humana?.

& 7. La oportunidad de transformarse.

& 8. El poder de la comunicacion.
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11.

ESTRATEGIAS PARA NEGOCIAR
Y ALCANZAR OBJETIVOS EN EL TRA
VIDA USANDO METODOS ACTORALE

OBJETIVOS DEL TALLER

1. Este Taller pretende mejorar notablemente la manera
de funcionar en el dia a dia a quien adopte las herra-
mientas y estrategias que se presentaran. Se pretende que
las herramientas lleguen a formar parte de los alumnos o
participantes y se integren en su personalidad. EI objeti-
vo realmente es que queden interiorizadas. Esto supondré
una mejora en cualquier interacciéon que mantengan.

2. Permitir al alumno explorar y descubrir su inspiracién,
intuicidn, su capacidad de asumir riesgo y su nivel de con-
fianza.

3. Permitir que el alumno encuentre su mas profunda ex-
presion en el comportamiento especifico que vendra dado
por la respuesta natural a circunstancias y a otros seres
humanos.

4. Trabajar con el proceso de aprendizaje que se apoyara
enteramente en conseguir acceso a los verdaderos impul-
sos y sentimientos del alumno en cada momento.

5. En definitiva, es objetivo del taller, brindar y explorar
técnicas dramaéticas aplicables a la relacion e interaccion
con otras personas con las que de alguna manera debe
negociar.

¢A QUIEN VA DIRIGIDO ESTE TALLER?

A todas aquellas personas que quieran descubrir e integrar
una serie de herramientas que les permitira obtener mas de
lo que ahora obtienen en cualquier &mbito: trabajo, familia,
entorno etc. En definitiva, este Taller va dirigido a quienes
estén abiertos al autodescubrimiento, a quienes tengan la
necesidad de potenciar su capacidad de comunicacién y sean
conscientes de ello.

11. ESTRATEGIAS PARA NEGOCIAR Y ALCANZAR OBJETIVOS EN EL TRABAJO Y EN LA VIDA USANDO METODOS ACTORALES
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12.
APRENDAMOS
ASER .

CARISMATI C US Duracion: 9 Horas

“CONTIENE HERRAMIENTAS DE PRACTICA PRECISA
PARA APRENDER A SER CARISMATICO”

Argumento

La CIENCIA esta poniendo nombre a muchas cosas que el TEATRO
ya sabia. Esto es una gran avance ya que es posible que todas
aquellas personas que tengan la creencia de que el Carisma
es algo con lo que se nace puedan cambiar su percepcion. El
Carisma es un factor decisivo en la interactuacion humana, y es
algo que esta al alcance de quien se proponga trabajar para
ello. Se puede aprender a ser carismatico con método, con
herramientas practicas que son absolutamente Utiles en el dia
a dia. El carisma consciente permite a quien sabe utilizarlo ser
mas influyente, tener relaciones y vinculos mas estrechos y
sélidos y enfrentarse a retos y desafios inimaginables en otros
momentos. Se trata de ser consciente de las conductas que
hacen y logran generar vinculos emocionales que conducen a
la obtencién de mejores resultados en cualquier ambito de la
vida de una persona.

TEMATICA:

& .- Conductas carismaticas.
& 2.- Como juega la Mente en esta tematica.
& 3.- Comunicarse con Carisma.

& 4.- Lenguaje Verbal y No Verbal Carismatico.
& 5.- Practica, Practica y Practica.

12. APRENDAMOS A SER CARISMATICOS
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13.
PROGRAMA DE
PARA EL CREC
DEL LIDERAZG

GEST
IMIENTO

)
E
0 DE c EOS Duracion: 36 Horas

AREAS DE FORMACION PROPUESTAS.

Ventas:

“UNA NUEVA ERA PARA LAS VENTAS”
Negociacién avanzada:

i{CONSIGUE MAS!

Gestion de personas y de equipos:

“LAS RELACIONES HUMANAS EN LA EMPRESA”

VENTAS:
UNA NUEVA ERA PARA LAS VENTAS.

Dindmica-Introduccién.

Motivacién, confianza, seguridad. Desarrolla nuevas
competencias para el crecimiento personal y profesional.
Potencia las nuevas cualidades necesarias y mas valoradas
actualmente en materia de ventas. Le damos un nuevo
enfoque a los conceptos:

» VENTAS » y » VENDEDOR «. “EQUIPO COMERCIAL”
Objetivos Generales

“ Favorecer y consolidar el desarrollo de nuevas competen-
cias para el crecimiento personal de los asistentes. Apren-
dizaje de como construir, preparar, dirigir y gestionar un
equipo de venta, consiguiendo que sus componentes se
encuentren motivados, seguros y participativos en sus re-
laciones.

“ Brindar la oportunidad de conocer cémo se esta dejando
atrds la era de la informacién basada en capacidades I6-
gicas, lineales y computacionales para pasar lentamente
pero sin remision a la era de la creatividad, la empatia y
la visién global.

“ Contribuir a generar una confianza mas profunda en el
equipo.

Objetivos especificos

& “Remover” creencias y pensamientos establecidos y consolidados a través
de los afios para abrir la puerta a una nueva vision del mundo que se
avecina.

& Cambiar los criterios, clichés y estereotipos de lo que hasta ahora se cree
que debe ser un vendedor.

& [Demostrar como han cambiado las herramientas que deben utilizarse a
la hora de “vender”, y por lo tanto aprender a generar conciencia en este
aspecto tanto personalmente como en los futuros compontes del equipo
comercial.

& Fvidenciar que las capacidades que hasta ahora se perfilaban como tni-

|ON

i

cas y necesarias para “vender” pasan ahora a un segundo plano tras la
creatividad, la empatia la toma de perspectiva y la dotacion del sentido,
entre otras.

& (onstatar que en cada uno de los participantes reside la capacidad de
cambiar paradigmas y adoptar una vision mucho mas flexible y eficaz
sobre las relaciones comerciales, lo cual podra ser transmitido a los com-
ponentes de sus equipos comerciales.

& Profundizar en las cualidades mds valoradas actualmente en materia de
ventas.

NEGOCIACION
iCONSIGUE MAS!

Dindmica-Introduccion

Motivacién, confianza, seguridad. Desarrolla nuevas
competencias para tu crecimiento personal y profesional.
Potencia las cualidades necesarias en materia de negociacion.
Le damos un nuevo enfoque al concepto: » NEGOCIAR » .

Se negocia a diario, a cada momento. Negociar no es mas
que tratar de llegar a un acuerdo para adquirir un terreno,
una casa, un contrato de suministro de materia prima, o lo es
decidir a qué universidad quieren ir a estudiar tus hijos. Con
la negociacion se esta en contacto continuamente.

Objetivos Generales

« Favorecer y consolidar el desarrollo de nuevas competen-
cias para el crecimiento personal de los asistentes.

w Aprendizaje de como construir, preparar, dirigir y gestionar
un equipo de venta y negociacion, que debera aprender
cudl es la diferencia entre vender y negociar y profundizar
en los dos conceptos desarrollando las habilidades y com-
petencias necesarias, consiguiendo que sus componentes
se encuentren motivados, seguros y participativos en sus
relaciones.

w Brindar la oportunidad de conocer cémo se esta dejando
atras la era de la informacion basada en capacidades I6-
gicas, lineales y computacionales para pasar lentamente
pero sin remision a la era de la creatividad, la empatia y
la visién global. Contribuir a generar una confianza mas
profunda en el equipo.

w Este Taller de Negociacién Avanzada parte de la premisa
de que siempre puedes conseguir mas. No importa quién
seas, ni como seas, ni a qué te dediques. El caso es que
cualquiera, incluso tu, puedes convertirte en un negocia-
dor mejor de lo que has sido hasta ahora. Y ese, es el
objetivo especifico de esta Taller.

w En este Taller se redefine qué es “negociar” y se aprender
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a ser mucho mas realista y efectivo. Es importante partir
de la premisa de que hay que aprender a conseguir mas,
lo que no significa conseguirlo todo.

Objetivos especificos

& Debe tomarse conciencia de qué no se puede evitar el sentir emociones. Es
un objetivo prioritario de este taller aprender a generar emociones (tiles
en aquellas personas con las que negociamos, ademas de en nosotros
mismos.

& Dentro de los retos de este taller esta el tomar conciencia de que los con-
ceptos convencionales de racionalidad, poder, “ganar-ganar”, etc..., no
funcionan y por tanto van dejando paso a estrategias como la gestion
emocional, la capacidad de relacionarse, la definicién de metas especifi-
cas y la capacidad de percibir la realidad en su globalidad.

® 5 un objetivo sacar rendimiento real a la comunicacion incluso en situa-
ciones de maxima hostilidad evaluando la percepcidn de los otros sin
importar quiénes sean. Se aprenderd a utilizar las propias palabras del
otro a favor de la negociacidn creando y gestionando estrategias dirigidas
a la colaboracion, evitando la confrontacion. Conseguir que el alumno ex-
plore y descubra su inspiracion, intuicion, nivel de confianza y capacidad
para asumir riesgos. En definitiva, brindar y explorar técnicas dramaticas
aplicables al mundo de la negociacion.

& [/ alumno conseguird un importante paso en el objetivo de ganar la con-
fianza necesaria para salir airoso de una negociacion.

Son beneficios que se obtienen en este Taller:

& Se refuerza la confianza y autoestima.

& Se aprende a escuchar.

& Se aprende a sintonizar con otros.

& Se aprende a estructurar y a ser especifico.

& Se aprende a tener conciencia de las propias acciones.
& Se aprende a negociar con eficacia.

GESTION DE PERSONAS Y DE EQUIPOS:
“LAS RELACIONES HUMANAS EN LA EMPRESA”

Dindmica-Introduccién.

El trabajo es un aspecto esencial en la vida humana, por
otra parte las empresas estan construidas por personas. La
clave para un funcionamiento equilibrado de las relaciones
personales dentro de un equipo y dentro de la organizacion
a la que éste equipo pertenece radica en equilibrar a las
personas.

Objetivos generales

“ El objetivo es potenciar la Motivacion, la Confianza, y la
Seguridad.

« Desarrollar nuevas competencias para el crecimiento per-
sonal y profesional.

« Potenciar las nuevas cualidades necesarias y mas valora-
das actualmente para formar parte de un equipo o de una
organizacion.

« Lograr estrategias del cémo crear sentido de grupo, man-

tenimiento de la calma en situaciones criticas, saber com-

pensar los progresos en el trabajo.

Capacitacion para pasar del rol de conflicto al rol de apoyo.

Todo esto redundara el lograr un equilibrio en las personas, lo
cual generara una mayor satisfaccién personal que es siempre
el motor de la motivacién en la empresa.

Objetivos especificos

& “Remover” creencias y pensamientos establecidos y consolidados a través
de los afios para abrir la puerta a una nueva vision del mundo.

Cambiar criterios, clichés y estereotipos de lo que hasta ahora se cree que
es el mundo del trabajo.

& Demostrar que la existencia de un buen clima laboral depende del equi-
librio personal, de la ergonomia en el entorno y la identificacion con la
empresa.

& Fyidenciar que las capacidades que hasta ahora se perfilaban como ni-
cas y necesarias para relacionarse con los colaboradores dentro de una
empresa han cambiado y que ahora el equilibrio de las relaciones inter-
nas es fundamental para el éxito de los proyectos empresariales.

& (Constatar que en cada uno de los participantes reside la capacidad de
cambiar paradigmas y adoptar una vision mucho mds flexible y eficaz
sobre las relaciones humanas dentro de una organizacion.

® Profundizar en las cualidades mds valoradas actualmente en la obtencidn
de un buen clima laboral: la comunicacién como herramienta mas poten-
te, la inteligencia emocional, la empatia, el escuchar, la autoestima, el
autoconocimiento, el asumir responsabilidades, la ética personal etc. ..

Metodologia en
Ventas/Negociacidon/Gestion de personas.

Tanto las materias que trataremos como su
metodologia de aprendizaje partiran de perspectivas
absolutamente innovadoras.

Las explicaciones de los diferentes conceptos que se
desarrollaréan, asi como las cualidades y herramientas, se
combinaran con técnicas derivadas de la expresion teatral, se
trabaja mucho mas en la propia experiencia que en el puro
conocimiento. Este nuevo enfoque facilita a los participantes
la desconexion de la rutina diaria durante las sesiones,
alcanzando un estado de motivacién que les permitira integrar
eficazmente todo el trabajo que se desarrolle.

Se reproduciran situaciones comunes para los participantes
mediante técnicas dramaticas derivadas de las artes escénicas.
Se trabaja con profundidad en el campo de las emociones, y
en la conexion humana. Esto es, en el vinculo que a la postre
generara la relacién comercial. Todo ello estard amparado por
la proteccién que da el juego teatral.

Se trabaja el equilibrio entre el hemisferio cerebral derecho,
entrenandolo con el fin de despertar la intuicién, la creatividad
y la imaginacién y obtener asi una asimilacién profunda y
no consciente de la metas logradas, para, posteriormente,
estimular el hemisferio izquierdo mediante la verbalizacion,
haciendo de este modo, consciente lo asimilado. La
metodologia es de aprendizaje activo, se realiza mediante
experimentacién practica y facilitando actividades dinamicas.

Trabajar con los participantes, quienes en todo momento
estaran en el estado de “escucha activa” totalmente
involucrados, ya que son ellos el objetivo fundamental de la
formacién. De hecho ellos deberan transmitirlo posteriormente
a sus equipos.
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14.
MEJOR
C

A DE LAS
RELACIONES HUMANAS
EN LA EMPRESA

Argumento

El trabajo es un aspecto esencial en la vida humana, por
otra parte las empresas estan construidas por personas.
La clave para un funcionamiento equilibrado de las
relaciones personales dentro de un equipo y dentro de
la organizacion a la que éste equipo pertenece radica en
equilibrar a las personas.

Dinamica

El objetivo es potenciar la Motivacion, la Confianza, y la
Seguridad. Desarrollar nuevas competencias para el crecimiento
personal y profesional. Potencia las nuevas cualidades
necesarias y mas valoradas actualmente para formar parte de
un equipo o de una organizacion.

Objetivos generales

“ Favorecer y consolidar el desarrollo de nuevas competen-
cias para el crecimiento personal de los asistentes, con-
siguiendo que se encuentren mas motivados, seguros y
participativos en sus relaciones.

“ Lograr estrategias para crear sentido de grupo, mantener
de la calma en situaciones criticas para saber compensar
los progresos en el trabajo.

“ Capacitacién para pasar del rol de conflicto al rol de apoyo.

“ Todo esto redundaréd en lograr un equilibrio en las perso-
nas, lo cual generard una mayor satisfaccién personal que
es siempre el motor de la motivacién en la empresa.

Objetivos especificos

& “Remover” creencias y pensamientos establecidos y consolidados a través
de los afios para abrir la puerta a una nueva vision del mundo.

& Cambiar criterios, clichés y estereotipos de lo que hasta ahora se cree que

es el mundo del trabajo.

Demostrar que la existencia de un buen clima laboral depende del equi-

librio personal, de la ergonomia en el entorno y de la identificacion con

la empresa.

& [videnciar que las capacidades que hasta ahora se perfilaban como tni-

cas y necesarias para relacionarse con los colaboradores dentro de una

empresa han cambiado y que ahora el equilibrio de las relaciones inter-
nas es fundamental para el éxito de los proyectos empresariales.

Constatar que en cada uno de los participantes reside la capacidad de

cambiar paradigmas y adoptar una vision mucho mas flexible y eficaz

sobre las relaciones personales.

& Profundizar en las cualidades mas valoradas actualmente en la obtencion
de un buen clima laboral: la comunicacion como herramienta mas poten-
te, la inteligencia emocional, la empatia, el escuchar, la autoestima, el
autoconocimiento, el asumir responsabilidades, la ética personal etc. ..

Duracion: 24 Horas

& Practicar, practicary practicar las herramientas que potencian estas cua-
lidades.

Metodologia

Tanto las materias que trataremos como su
metodologia de aprendizaje partirdn de perspectivas
absolutamente innovadoras.

Las explicaciones de los diferentes conceptos que vamos a
desarrollar, cualidades y herramientas, se combinaran con
técnicas derivadas de la expresion teatral. Este nuevo enfoque
facilita en los participantes la desconexién de la rutina diaria
durante las sesiones, alcanzando un estado de motivacién
que les permitird integrar eficazmente todo el trabajo que
se desarrolle.

Se reproduciran situaciones comunes para los participantes
mediante técnicas dramaticas derivadas de las artes escénicas.
Se trabaja con profundidad en el campo de las emociones, todo
ello amparado por la proteccidn que da el juego teatral.

Se trabaja el equilibrio entre el hemisferio cerebral derecho con
el fin de despertar la intuicién, la creatividad y la imaginacién y
obtener asi una asimilacion profunda y no consciente de la
metas logradas, para, posteriormente, estimular el hemisferio
izquierdo mediante la verbalizacion, haciendo de este modo,
consciente lo asimilado.

La metodologia es de aprendizaje activo, se realiza mediante
experimentacién practica y facilitando actividades dindmicas.

Trabajar con los participantes, quienes en todo momento
estardn en el estado de *“escucha activa” totalmente
involucrados, ya que son ellos el objetivo fundamental del
proceso de formacion.

Destinatarios

Todas las personas que integran la empresa. Segmentandola
en primera instancia por categorias o departamentos pero sin
perder de vista que un dia deberan trabajar en comdn como
un anico grupo.

En general este curso va dirigido a todas aquellas personas
que deseen profundizar en el conocimiento y utilizacién de
herramientas que conduzcan a forjar relaciones estables y
productivas. Herramientas que son perfectamente validas
para la vida profesional y personal.
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Modalidad

Se plantea como presencial
si bien podria impartirse Online.

Dinamica

Este taller mejora la capacidad de comunicacion en publico, tra-
bajando las herramientas emocionales. Esta técnica es valida
no sélo para hablar ante una audiencia, sino también para
cualquier comunicacién cuyo objetivo sea transmitir un men-
saje concreto de manera efectiva.

Objetivos Generales

“ Proporcionar herramientas al orador para que una charla
0 ponencia se convierta en una experiencia gratificante.

“ Conseguir que el alumno explore y descubra su inspi-
racién, intuicién, nivel de confianza y capacidad para
asumir riesgos.

« Ensefiar a los alumnos a responder de manera natural a
las circunstancias que se presenten durante la interaccion
con su audiencia.

“ Iniciar el proceso de aprendizaje para que el alumno dirija
sus impulsos y sentimientos en cada momento.

“ En definitiva, brindar y explorar técnicas dramaticas apli-
cables al trabajo de orador
y comunicador.

“ El alumno conseguird un importante paso en el objetivo de
ganar la confianza necesaria para transmitir un mensaje
convincente y dar a la audiencia una experiencia signifi-
cativa.

Objetivos Especificos

& Pasos para preparar y disefiar un discurso efectivo.

& \étodos para trabajar intereses de la audiencia.

& \étodo de preparacion rapido para organizar presentaciones.
& Variedad contra monotonia.

& Vétodos de Gestion de Reuniones.

& Se refuerza la confianza y autoestima.

& Se aprende a escuchar.

& Se aprende a sintonizar con cada tipo de audiencia.

& Se aprende a estructurar y a ser especifico.

& Se aprende a tener conciencia de las propias acciones.
& Se aprende a comunicar con eficacia.

Destinatarios

Esta dirigido a quienes quieran adquirir conocimiento y expe-
riencia en el uso de la palabra y en la gestion de las emociones,
a nivel publico o privado: oradores, directivos, profesores, em-
presarios, vendedores, estudiantes, entrevistadores, padres,
educadores etc...

Argumentario

Los actores dejan una huella duradera. Son capaces de ha-
blar con naturalidad y fuerza, aunque estén interpretando un
guion. Proyectan una personalidad y liberan el poder de la
imaginacién. Los actores analizan y representan un papel a
la perfeccion. Mantienen la calma cuando hay cientos de ojos
fijos en ellos. Tienen a su disposicion técnicas fisicas y vocales
para maximizar la efectividad de sus dotes comunicativas. Estan
especializados en conectar con su audiencia. Y lo que es mas
importante: saben que, la confianza en uno mismo y la capa-
cidad de comunicarse bien, se obtienen con la practica. Inde-
pendientemente del discurso, la persona sacara su mejor orador
mediante el dominio de las habilidades dramaticas.

15. TALLER DE HABILIDADES DE COMUNICACION
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b. .
NAMICA

i
E GRUPO

Duracién: 8 Horas

Descripcion de la actuacion

La nueva mision de cualquier empresay de cualquier directivo
es que sus colaboradores funcionen como un Equipo de Alto
Rendimiento, que es como se llama a los equipos que se
consideran excelentes. Se trata de crear equipos sinérgicos,
equipos donde exista “generosidad”. Para ello se plantea
esta actuacion. Sera una jornada de trabajo en grupo con el
objetivo de reforzar lazos y vinculos asi como sentimientos
alineados con valores y principios de la empresa. La
herramienta a utilizar sera el Arte Dramatico con la técnica
concreta de la Improvisacién Teatral. Serdan 8 horas de
dindmica de grupo compuesto por entre 18 y 25 personas
donde se planteara un trabajo en el que el objetivo para ellos
sera obtener un anuncio-spot sobre la empresa. Realmente el
trabajo a realizar supondra que en esas horas se conseguiran
los objetivos buscados, que son los precitados, ademas se
grabard la dindmica para obtener un making of que sera
realmente la esencia del trabajo a realizar. Durante la jornada
habréa una primera parte de reconocimiento e integracion del
grupo. Se tratara sobre la educacién emocional para que los
componentes del grupo sean conscientes del trabajo que se
va a desarrollar. Se tratara sobre las cuestiones basicas de
la improvisacién para poder experimentarla. Este proceso
esta dirigido a formar equipos con el objetivo de desarrollar
una historia con mensaje que sera el objeto del “anuncio”.
Creadores, disefiadores, actores, etc...

Objetivos Especificos

Establecer y reforzar lazos y sentimientos de grupo alineados
con valores y principios de la empresa. Generar una confianza
mas profunda en el equipo y sentir la pertenencia al mismo.
“Remover” creencias y pensamientos establecidos vy
consolidados a través de los afios para abrir la puerta a una
nueva vision del mundo de las relaciones en el ambito de
la empresa. Evidenciar que las capacidades que hasta ahora
se perfilaban como Unicas y necesarias para desarrollar la
actividad laboral en una estructura pasan ahora a un segundo
plano tras la creatividad, la empatia la toma de perspectiva
y la dotacién del sentido, entre otras. Constatar que en cada
uno de los participantes reside la capacidad de cambiar
paradigmas y adoptar una visién mucho mas flexible y eficaz
sobre las relaciones en los equipos.

Objetivos Generales

Favorecer y consolidar el desarrollo de nuevas competencias
para el crecimiento personal de los asistentes, consiguiendo
gue se encuentren mas motivados, seguros y participativos
en sus relaciones. Brindar la oportunidad de conocer cémo
se estd dejando atrds la era de la informaciéon basada en
capacidades légicas, lineales y computacionales para pasar
lentamente pero sin remisiéon a la era de la creatividad, la
empatia y la vision global.

—
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Metodologia

El aprendizaje partird de perspectivas absolutamente
innovadoras. Las explicaciones de los diferentes conceptos
que vamos a desarrollar, cualidades y herramientas, se
combinaran con técnicas derivadas de la expresion teatral.
Este nuevo enfoque facilitara a los participantes la desconexion
de la rutina diaria durante la sesién, alcanzando un estado
de motivacion que les permitird integrar eficazmente todo
el trabajo que se desarrolle. Se reproduciran situaciones
comunes para los participantes mediante técnicas dramaticas
derivadas de las artes escénicas. Se trabaja con profundidad
en el campo de las emociones, todo ello amparados por la
protecciéon que da el juego teatral. Se trahaja el equilibrio
entre el hemisferio cerebral derecho con el fin de despertar la
intuicion, la creatividad y la imaginacién y obtener asi una
asimilacién profunda y no consciente de la metas logradas,
para, posteriormente, estimular el hemisferio izquierdo

mediante la verbalizacién, haciendo de este modo, consciente
lo asimilado. La metodologia es de aprendizaje activo, se
realiza mediante experimentacion préactica y facilitando
actividades dinamicas. Trabajar con los participantes,
quienes en todo momento estaran en el estado de “escucha
activa” totalmente involucrados, ya que son ellos el objetivo
fundamental del curso.

La improvisacion

La base del trabajo a realizar estard cimentada la Improvisacion
Teatral. Esta materia es la mejor pedagogia para el actor pero
también es a su vez una herramienta de crecimiento personal
para los no actores. Cada vez mas utilizada en el mundo
empresarial a todos lo niveles ya que a quienes tienen el placer
de probar esta técnica les ayuda a sobre todo a ver el trabajo
en equipo desde una perspectiva en la que facilitara la labor,
la escucha, la creatividad, la confianza. La improvisacién es
lo més parecido a la libertad de pensamiento y accién, no sélo
expresion, creacién y emocion.

La improvisacion enseifia a adaptarse. Da a la gente la necesaria
confianza para salirse de su rutina diaria y comprobar lo que
dan de si otras alternativas. Ensefia a que nunca se puede
fracasar. La Unica manera de la que uno puede fracasar es no
intentéandolo. La improvisacion desarrolla la creatividad, obliga
a utilizar la imaginacion, a saber generar ideas, y saber como
tratar a los demas para que saquen a relucir las suyas, son dos
facultades muy utiles en la vida. Da la capacidad de captar
enseguida todos los aspectos de una determinada situacion
y ayuda a resolver toda clase de problemas y dificultades. La
improvisacién te hace mirar el mundo de una manera diferente.
Ayuda a mejorar la expresién oral y la capacidad de atencién.
En efecto, ensefia a formular pensamientos con dinamismo y
a presentarlos de una manera correcta. La improvisacion le da
a sus practicantes la oportunidad de perfeccionar su diccion
y su expresion corporal, asi como de hablar con una mayor
soltura. La improvisacién te ensefia a colaborar, promueve
la tolerancia. En definitiva, la improvisacién te mejora como
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Duracion: 16 Horas

CONTIENE LA PRACTICA PRECISA PARA MEJORAR DE MANERA
EXPONENCIAL CADA PRESENTACION, DISCURSO, CHARLA,
WEBINAR, VIDEOCONFERENCIA

Introduccion

La misién fundamental del “actor” (en el sentido de aquel
que hace) es comunicar ideas y emociones a su audiencia.
Teniendo en mente este simple principio sera facil comprender
cual es la diferencia esencial entre actuar de forma presencial
o0 actuar para la camara.

Estamos viviendo un momento en el que se ha impuesto definiti-
vamente y sin apenas tiempo para reaccionar la comunicacion a
través de las pantallas; webinars, videoconferencias, reuniones
virtuales, grabacién de videos, tutoriales, presentaciones de
nuevos productos o proyectos, clases, charlas, disertaciones,
etc... Pero, se sahe realmente ;como hacerlo?.

Cuando se trabaja para comunicar a través del mundo
audiovisual, el publico o la audiencia, se encuentra por lo
general a muy poca distancia de tal manera que comunicar
las ideas y las emociones no es mas dificil que comunicarse
con alguien sentado al otro lado de la mesa. La cdmara
estd practicamente encima de tus narices y el micréfono
pegado a ti.

Por otra parte la naturaleza de este medio puede hacer
imposible que al publico le resulte del todo imposible mirar
a otra cosa que no seas tu y tu cara en un momento de crisis
emocional. En la pantalla cada minimo matiz de cada uno de
los gestos o expresiones queda absolutamente amplificado.

La pantalla y la presencia son diferentes, la pasion a la hora
de comunicar debe ser la misma, pero lo que se hace con ella
es diferente para la camara y para la actuacién presencial.
Por todo ello serd importante adentrarse en el mundo de la
comunicacion audiovisual.

iiiVamos a por ello!!!

Las comunicaciones a distancia han llegado para quedarse y
quizas no te sientas del todo cémodo con ellas. No se trata de
encender el ordenador, conectar la cdmaray el sonido y hablar
como siempre.

Hay aspectos técnicos que hay que resolver, pero hay otros
aspectos de la comunicacién presencial que no pueden
obviarse. Mantener la atencién y la conexion con las personas
que estén al otro lado de la pantalla es vital para obtener una
comunicacion efectiva. Cuidar la mirada, el vestuario, el
espacio, el lenguaje no verbal son cuestiones que tienen un
efecto decisivo en cuanto al impacto emocional que provoca.
Todas estas cuestiones no pueden dejarse aparcadas, todo lo
contrario, hay que ser si cabe mucho més consciente de ellas.

Estetaller tiene comoobjetivoeliminar todos los inconvenientes
que aparecen en esta nueva modalidad de comunicacién,
proyectando lo que siempre ha sido el objetivo Gltimo en esta
materia, confianza.

Argumento

El nuevo
mundo online.

& Controla los Aspectos técnicos.

& Define la estructura. Objetivo y Tiempo.
& Cuida del escenario que se muestra.

& Conoce a tu audiencia.

& Cuida de los detalles.

& Esencializa los mensajes.

& No pierdas la atencion de la audiencia.
& Interactia con tu audiencia.

& Cuida de tu audiencia.

& $é consciente de tu lenguaje no verbal.
& Variacion frente a monotonia.

& Saber finalizar.

Comunicacién de impacto.

1.- jPor qué debo escuchar al ponente? ;Lo ha hecho y lo esta haciendo
actualmente?.
Esta es la clave de la Credibilidad.

2.- ;Podria hacerlo yo también con mis limitaciones, mis debilidades
y mis fortalezas?.
Esta es la clave de la Expectativa.

3.- ;66mo llego desde donde estoy hasta donde quiero estar?
;Valdra la pena para mi?
Esta es la clave de la Accion.
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18. h
NUESTRA MAS POTENTE HERRAMIENT

LA COMUNICACION

Duracion: 12 Horas

Argumentario

A la pregunta: En tu organizacién ;Cual es el problema o cir- 5
cunstancia a resolver mas acuciante?. La falta de comunicacién b

es la respuesta estrella. Hay otras respuestas también como L
por ejemplo: ausencia de confianza, miedo al conflicto, falta '
de compromiso, evitar la responsabilidad y la no medicién

de resultados. Si profundizamos en cada una de ellas puede

concluirse que todas ellas se impregnan de la respuesta estre-

[la. Una comunicaciéon que realmente no es que falte, sino

que es de mala calidad. ﬁ m &%
"l i . ) .

i\ ™ g
Es por ello, que siendo conscientes de la importancia que .'.i'l- o
tiene generar una comunicaciéon transparente, honesta, W
efectiva, de calidad, habra que trabajar en esta cuestion. ] F a-'

Potenciar la herramienta mas potente con la que contamos: LA o
COMUNICACION.

La diferencia a la hora de obtener resultados viene dada por la
calidad de las conversaciones.

S| QUIERES UNA VIDA EXTRAORDINARIA
TU COMUNICACION DEBERA
SER EXTRAORDINARIA.

Dinamica

En este Taller se estudia, se potencia y mejora la capacidad de i
comunicacion en cualquier ambito ya sea en la vida profesional
como en la vida personal. Se estudia el lenguaje en accién S
y como puede emplearse para influir en el comportamiento

de los demés. En definitiva se trabaja en el como se puede P
llegar a tocar con las palabras a los deméas y al mundo exterior I 8
para transformarlo. Esto se logra abriendo la comunicacion gy
habitual al espacio de la comunicacién emocional. &

LOS LIMITES DE NUESTRO LENGUAJE
SON LOS LIMITES DE NUESTRO MUNDO.

Ludwig Wittgenstein
Objetivos
Seguimos viviendo en una sociedad con modelos de educacion
obsoletos, modelos que no se han actualizado, modelos
que entienden qué lo que hay que hacer es trabajar en el
conocimiento, modelos que no contemplan la comunicacién
como una herramienta que permite aflorar todo el potencial

existente permitiendo influir los demas.

Los objetivos perseguidos son:

P ral =
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Tomar con conciencia del Poder de la Comunicacion.
Determinar el condicionamiento existente en el ambito de
la comunicacidn. Como juega en este aspecto “La Mente”.
Aminorar la auto-interferencia que reduce el rendimiento.
Cémo aprender a cambiar.

Descubrir la capacidad generativa del lenguaje.

Descubrir como influye el mundo emocional en la comuni-
cacion. Los impactos emocionales que se producen.

La concentraciéon como componente de maximo
rendimiento. Factores decisivos.

Aprender a escuchar.

Como dar fuerza a los mensajes y como comunicarse ante
la resistencia.

Practica, Practica y Practica.

Beneficios

& Se refuerza la confianza y la autoestima.

& Se aprende a escuchar.

& Se aprende a ser esencial.

& Se aprende a tomar conciencia de las propias acciones.
& Se aprende a comunicar con eficacia.

Destinatarios

Realmente este Taller se dirige a todas esas personas que
tengan conciencia de que es la capacidad y la calidad de su
comunicacion la que generaréa los resultados que obtendra en
la vida ya sea profesional ya sea personal.

Programa

El Taller esta disefiado para un grupo reducido de personas. La
duracion es de 12 horas divididas en 4 sesiones de 3 horas.

Caracter

La formaciéon serd intensiva, con exquisita dedicacion al
trabajo. Se pide puntualidad y disciplina. Los logros seran
gratificantes gracias al equilibrio entre la disciplina, la
exigencia y el mayor de los respetos y sensibilidad entre los
propios alumnos y el profesor.
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