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Somos un grupo de profesionales de diferentes campos (neurociencia, coaching, psi-
cologia, recursos humanos, ventas, programacion, disefio grafico, etc.) que nos apasiona lo
que hacemos.

Einstein decia: “Si buscas resultados distintos, no hagas siempre lo mismo”. Con esa filo-
sofia nace Fabrica de Inconformistas, una empresa comprometida con sus clientes en me-
jorar sus resultados.

.Te atreves?



HABILIDADES

DIRECTIVAS




COMO CONVERTIR A

NUESTROS CLIENTES
eNFANS

Tener clientes ya no garantiza el éxito de nuestro negocio.
Algunas emp se i para ir nuevos cli-
entes, mientras que otras estan a punto de morir de éxito,
ya que no tratan a sus clientes con la debida atencion.
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Conceptos como satisfaccion y
fidelizacion estan en la boca de
todos; pero un cliente satisfecho no
garantiza que nos vuelvan a com-
prar, e incluso a la inversa, un
cliente puede sernos fiel y comprar
nuestros productos y servicios, pero
ello no conlleva que esté satisfecho.

¢(Qué hacer en estas situaciones?
¢Coémo convertir a nuestros clientes
en verdaderos fans (satisfechos y
fieles)?

Los clientes de hoy en dia son mas
exigentes y la calidad en la atencion
que reciben, el trato personal,
puede marcar la diferencia a nues-
tro favor.

En este curso les ensefiaremos las
estrategias, técnicas y habilidades
gue nos marcaran esa diferencia.




COMO VENDER MAS

MAS vy MEJOR

[TECNICAS DE VENTA)

é o Estamos los a dar in-

on o dos a la accion. El ii estd cen-
trado en decir, mientras que el vendedor esta centrado en
hacer. Y es que a los clientes no les gustan que les vendan,

les gusta comprar, en una relacion donde ambas partes
ganen.

Si deseas ampliar informacion de este taller (objetivos. temario, metodologia. etc.) escribenos a:
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Vender es contagiar nuestro
entusiasmo y actitud positiva al
cliente, averiguar lo que realmente
necesita, asesorarle en su lenguaje,
superar sus expectativas, abordar
positivamente sus objeciones,
facilitarle el cierre y no olvidarse de
ellos cuando ya nos han comprado.

¢Deseas conocer las habilidades y
técnicas que realmente funcionan a
la hora de vender?




Elteléfono esuna herramientaindis-
pensable en cualquier negocio,
pero gestionado de una forma ina-
decuada genera pérdida de clientes
y una imagen negativa dificil de re-
cuperar. (Quién no conoce a al-
guien que haya llamado por telé-
fono y haya hablado con un robot?,
o simplemente desviado la llamada
de operador a operador teniendo
que repetir su demanda.

como ATENDER a
CLIENTES A TRAVES
DEL TELEFONO

Dicen que llamar por teléfono es como abrir una puerta, rapi-

En otras ocasiones, el teléfono es
nuestro canal de comunicacién
para darnos a conocer y vender
nuestros productos y servicios. Una
tarea dificil pero no imposible.

damente te imaginaran. Da igual que seas una pequeiia em-
presa o una multinacional, por teléfono estén en igualdad de
condiciones cara al cliente.
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Todos estos casos tienen algo en
comun: tu decisién ha sido motivada
4 e Y ~ ’ por técnicas cientificas de persuasion.
) ] [ Esta técnica se emplea en distintos
OBTENER EI_ ‘ - L X ] medios; primero en propaganda o
(LA CIENCIA DE LA PERSUASIGN) ppll'tica, luego fue trasladada a la publi-
3 cidad, lasventasy hastalasgrandes cor-
poraciones para conseguir metas con
sus empleados.

Probablemente, en mas de una ocasion te hayas visto tenta-

do a decir que si, cuando en el fondo no estabas convenci- N : =3 g y Lo m_tere’sa nte es que tod O.S po_demos
do. Ese yogur con probidtico que, pese a ser mas caro, S / () A 4 acudir a éstas para conseguir ObjetIVOS.
igual foalap del sup . : ) ~ Las investigaciones han demostrado
cado, esa firma que te sacaron para comprometer un por- = \ & que muchas veces tiene gue ver con la
centaje de tu sueldo a una ONG. | i forma en que presentamos o plantea-

mos lo que proponemos: el consenso,
la reciprocidad o el interés que mues-
tran otros en unaidea o producto deter-
minado, son algunas de las claves tras
el “extraordinario” poder de generar

0. o una respuesta positiva en las personas.
o> Habilidades
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El vendedor debe convertirse en un
facilitador que ayude al cliente a tomar
la decision de compra, el cierre.

Adqui es donde entran en juego las
técnicas de cierre.

TECNICAS DE CIERRE
DE VENTAS QUE

FUNCIONAN

El cliente obtiene gran cantidad de informacion durante su
proceso de compras, si bien, hay que ayudarle a tomar deci-
siones, ya que la informacién, de por si, no vende ("el tonto
trata de convencerme con sus argumentos y el listo con los
mios”).

i
¢Te has preguntado alguna vez cuales i
son las mejores técnicas de venta? |
Independientemente del sector en el |
que trabajes, la mayoria de las perso- |
nas se han enfrentado alguna vez en ‘
su vida a hacer algun cierre de venta. ‘

|

A veces, el comprador quiere comprar
y el vendedor quiere vender, pero, por
alguna razoén, no se cierra la venta, y es
que a la gente no le gusta que le |
vendan, les gusta comprar.
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12 horas ”@Eﬂ que tengan
s

a su cargo

Si deseas ampliar informacion de este taller (objetivos, temario. metodologia. etc.) escribenos a:
jonathan@fabricadeinconformistas.com



Al negociar, constantemente obtenemos
algo a cambio de algo. No obstante, para
obtener algo debemos estar preparados
para dar. En muchas ocasiones nos
relacionamos con personas con las que
suele darse una mayor o menor
contraposicion de intereses. La solucion
siempre recae en la negociacion, sin
embargo, a veces nos encontramos con
negociadores profesionales que
complican la tarea. Por ello resulta
imprescindible conocer las estrategias y
técnicas de negociacioén.

COMO NEGOCIAR PARA
OBTENEREL S|

£Cémo podemos alcanzar el éxito en nuestras negocia-
ciones sin dejar toda nuestra energia en el intento? ;Sabes
cudntas horas al dia negociamos? Si nos detenemos a

pensar en ello, nos daremos cuenta de que negociamos en
todas las etapas del dia.

A través de este curso ensefiaremos las
estrategias, técnicas y habilidades que nos
marcaran esa diferencia.

;Te atreves?
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como GESTIONAR v

LIDERAR e TaLeNTO
DE MI EQUIPO

Si bien no es una labor sencilla. Las
motivaciones y potencialidades de
cada persona las hacen Unicas y
suponen un reto en su gestion.

No basta con disefar planes de de-
sarrollo, se hace necesario entrenar
habilidades y técnicas que nos facilit-
en esta labor.

Un responsable de equipos es una persona dedicada a po-
tenciar y gestionar el desarrollo del talento de sus miem-
bros, ya que su éxito radica en obtener lo mejor de las perso-
nas que les rodea.
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como MOTIVAR oe
rorma INTELIGENTE

Cuando le preguntamos a la gente: ;qué te motiva a levan-
tarte todos los dias para ir a trabajar?, muchos acceden a
topicos como el dinero, tener mas tiempo libre, etc. Pero,
£qué ocurriria si tuvieses la fortuna de tener todo los ele-

mentos i 2 una
motivacion para toda la vida?

Para responder a estos interro-
gantes, analizaremos lo que real-
mente nos motiva a la hora de traba-
jar; diferenciando la motivacion in-
trinseca de la extrinseca.

Entrenaremos técnicas y habili-
dades que nos ayudaran a estar mo-
tivados y a motivar de una forma in-
teligente y eficaz.

:Te atreves?
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CGMO TRABAJAR EN
eauipo con EXITO

Si alguna vez han visto un partido de fiitbol, seqguramente se
habran realizado las siguientes preguntas:

Si deseas ampliar informacion de este taller (objetivos, temario, metodologia, etc.) escribenos a:

jonathan@fabricadeinconformistas.com
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¢Por qué hay equipos con excelentes
jugadores, pero sin embargo no
ganan los partidos? ¢Serian capaces
de desarrollar sus talentos dentro del
equipo? (Como empezar a encajar
las piezas? ¢Como sabrian que real-
mente estdn jugando en equipo?
¢Por qué son capaces de dar lo mejor
en algunos encuentros y en otros no?
(Qué les motiva realmente?

Si este es tu caso, te damos la
bienvenida.

A través de la Metodologia Belbin
aprenderan a sacar el mayor ren-
dimiento de los equipos de

trabajo.
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COMO MANEJAR

MIS EMOCIONES
INTELIGENTEMENTE

Desde muy nifios ya escuchamos frases como: los
niiios no lloran, las nifias no gritan, hay que ser fuertes,
etc. Afc d. el ficie intele I ha
pasado a un segundo plano, y este tipo de afirmaciones
también.

Todas las personas experimentamos a diario emociones como la
alegria, el miedo, la rabia o ira, el orgullo, la tristeza y, frecuente-
mente, no sabemos cémo comportarnos frente a ellas y nos des-
bordan.

Con este taller aprenderas que no hay emociones “buenas” o
“malas”, y que todas son necesarias para nuestro bienestary super-
vivencia. Aprender a regular las propias emociones, gestionarlas,
canalizarlas y positivarlas forma parte de la esencia de la vida de
las personas.

ﬁ Habilidades Personales
) 16 H
oras

Eﬁm Presencial

“@1 Dirigido a todos los publicos

Si deseas ampliar informacion de este taller (objetivos, temario, metodologia, etc.), escribenos a:
jonathan@fabricadeinconformistas.com



COMO GESTIONAR

DE FORMA POSITIVA
LOS CONFLICTOS

ble sino la ir i la per-
'sona u organizacion en resolverlo.

Sabemos que algunas veces te hubiese gustado solucionar tus proble-
mas a lo Clint Eastwood, pero seria poner una pildora de estimulo a tu
ego con fecha de caducidad, ya que el problema en si no esta solucio-
nado, solo parcheado.

Que hayan diferentes puntos de vista o pensamiento es normal, légico
e incluso sano, lo malo viene cuando transformamos los desacuerdos
en conflictos y lo llevamos a un terreno personal.

La primera pregunta que nos tenemos que hacer para buscar una
solucion, es saber si realmente lo queremos solucionar. Si la respuesta
es afirmativa, este entrenamiento te ayudara.

Aqui aprenderas habilidades para gestionar los conflictos de forma
positiva.

ﬁ Habilidades Personales

20 Horas
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“El que no sabe administrar su tiempo, no sabe administrar nada”. Asi de con-
tundente se muestra Peter Drucker Y es que cuantas veces escucharnos

COMO GESTIONAR MIS
frases del tipo “No tengo tiempo®.. y lo decimos, jverdad? Sdlo tenemos una
1440 MINUTUS vida y nos da panico desaprovecharla. Cada dia "hos regalan” 1.440 minutos,

y nosotros decidimos qué hacemos con ese regalo: si lo tiramos, si dejamos
que nos lo roben, o si lo aprovechamos. El truco para poder saber gestionar

CADA DI’A SIN MURIH EN EL el tiempo. es conocer el funcionamiento de nuestro cerebro y saber hacia
donde focaliza su atencion.
INTENTO

Desde muy nifios ya escuchamos frases como: Jos nifios no

Hay que determinar, pues, qué es importante en nuestra vida. Teniendo
claros nuestros objetivos {personales, profesionales) sabremos cémo guere-
mos administrar el tiempo, y cémo colocar las cosas impaortantes en el dia a

o i ha pasado a un dia. La administracion del tiempo también se debe hacer de un modo eficaz
segundo plano, y este tipo de afirmaciones también. y eficiente. Y emplgza en uno mismo.

g‘ﬁa Habilidades Personales

e 20Horas
> B

Horan, las nifas no gritan, bay que ser fuertes, etc.
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COMO GESTIONAR LA
OLLA ESTRES

¢Sabias que hay 40 millones de empleados estresados en
Europa? ;Que el estrés origina una cuarta parte de las
bajas laborales y es la sequnda causa de enfermedad labo-
ral?

El estrés es una respuesta natural y necesaria para la superviven-
cia, a pesar de lo cual hoy en dia se confunde con una patologia.

Por lo general utilizamos este término de forma gratuita, para ex-
presar desanimo o cansancio, sin embargo, el nivel de estrés nece-
sario para llegar hasta estas circunstancias varia en funcion de la
personay la personalidad.

Unos niveles de estrés son necesarios para realizar una tarea, lo
importante es conocer nuestros niveles de estrés adecuada-
mente.

(Te atreves?

ﬁﬁ Habilidades Personales
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ENTRENANDO LA
Escuchar significa acompanar y entender la comunicacion

ESCUCHA ACTIVA Y desde el punto de vista del que habla; se refiere a la habilidad de
escuchar no solo lo que la persona esta expresando directa-
mente, sino también los sentimientos, ideas o pensamientos que

P
EMPATICA subyacen a lo que se esta diciendo. Para llegar a entender a al-
guien se precisa, asimismo, cierta empatia, es decir, respetar el

derecho de la otra persona y ponerse en su lugar.

¢Realmente estds escuchando o estds esperando tu turno . . . 2
. - ¢Te atreves a mejorar tu capacidad de escucha?

para responder? La escucha activa es una de las habili-

dades mds apreciadas y mas dificiles de poner en préctica.

o
&GEZ Habilidades Personales

2N
) 6 Horas
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COMO SER
MAS FELICES

¢Cudl es el secreto de la felicidad? ;Qué es la felicidad y
como se mide? ;De qué dependes para ser feliz? ;Estdn
nuestros genes predeterminados para ser o no ser felices y
estar satisfechos con la vida?, y por tiltimo, ; estds compro-
metido con tu felicidad?

Siempre es mas facil tomar la decision que llevarla a cabo. Este
curso es para quien ha tomado la decision de cambiar una acti-
tud y ahora quiere conseguir ver y vivir la vida en positivo. Com-
partiremos una vision cientifica de la felicidad y pondremos en
practica diferentes habilidadesy técnicas que nos ayudaran a al-
canzar nuestro objetivo.

.Te atreves?

gﬁa Habilidades Personales
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SER

ASERTIVO

(COMO DECIR LO QUE PIENSO SIN SENTIRME CULPABLE)

£Como expresar antes de explotar en nuestra vida? ;En tu
trabajo existen personas con actitudes que no te agradan
pero no quieres entrar en conflicto? ;:Cémo es tu relacién
con tus padres, tus hijos, hermanos o pareja? ; Qué sueles
hacer cuando algo te molesta? ;Lo expresas o lo callas?

La comunicacion asertiva es una habilidad muy importantes
para los tiempos que vivimos. Es la capacidad de comunicar ade-
cuadamente nuestro punto de vista y necesidades emocionales
a los demas de manera adulta, madura y efectiva.

La asertividad es una habilidad social que retine las conductas y
pensamientos que nos permiten defender los derechos de cada
cual sin agredir ni ser agredido. Significa defender tus derechos,
hacerte valer, decir no cuando es que no y no dejarte pisar.

(Empezamos a comunicarnos de un modo mas asertivo?

.
Z‘@?& Habilidades Personales
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CONSTRUYENDO PREGUNTAS

PODEROSAS

“Si yo tuviera una hora para resolver un problema y mi vida

dependiera de la solucién, gastaria los primeros 55 minu-
tos para determinar la preguntar apropiada, porque una vez
supiera la pregunta correcta, podria resolver el problema
en menos de cinco minutos”. Albert Einstein

Las preguntas poderosas son aquellas que llevan a descubrir y
profundizar las necesidades, emociones y motivaciones de la
ptra persona.

Una pregunta poderosa refleja una escucha activa y un enten-
dimiento de las perspectivas del clientey lo lleva a descubrir, pro-
fundizar, comprometerse, tomar accion, ganar claridad, abrir
posibilidades o aprender cosas nuevas.

En este curso trabajaremos la arquitectura de las preguntas po-
derosas, sus caracteristicas y la forma adecuada de utlizarlas.

¢Te atreves?
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Saber feedback tan facil. E i irl =
PROPORCIONAR bilidad de darlo, entender que ol objetivo del feedback es con-

tribuir al crecimiento personal y profesional del colaborador, y

FEEDBABK querer darlo con sumo respeto y animo de ayudar.

" En todo proceso de feedback, aparte de tener en cuenta factores
(COMO LD HAGO?) como que el feedback debe ser preciso, relativo a los hechos, breve,

exento de prejuicios, basarse en la conducta, adecuado, aplicable y
En el contexto de Ia empresa, e feedback asume un papel otras caracteristicas sumamente importantes, tambié_n se debe
e B e e e B e ] tener en cuenta que no todo el mundo cuenta con el nivel de ma-
e e T e durez profesional adecuado para recibirlo, por lo que es necesario
giar su trabajo como para apuntarles hacia una hora de adaptar nuestro estilo de liderazgo al tipo de interlocutor. ;Prepara-
mejora, el feedback es esencial. do para sacar el maximo provecho al feedback?

f‘) Habilidades Personales
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eente TOXICA:
IDENTIFIGACION,
PREVENCION Y ACTUACION

£Quién no tiene o ha tenido una persona téxica en su vida?

Enla i p iven con perso-
nas toxicas. Pero, ;qué es una persona toxica? Es alguien
que hace que nos sintamos mal con nosotros mismos, que
no nos apoya y que nos complica la vida.

Muchas veces no es necesario que busquemos esta actitud en
otros, ya que uno mismo puede ser su propio peor enemigo,
inclus o ser toxico para otras personas.

Vamos a ensefarte a detectar la presencia en tu entorno de esas
personas que, de algun modo, podrian tener una mala influen-
cia en tu vida.

Ahora podras saber como identificarlas y como comportarte con
ellas.

(Empezamos a vaciar nuestra mochila de gente que resta?

@ Habilidades Personales

12 Horas
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cﬂMn GENERAR Mediante el rapport entramos en el circulo de la comunicacion,
apreciando y respetando el modelo del mundo de la otra perso-

RAPPURT SINTUNiA na, manteniendo, simultaneamente, nuestra integridad.

Es una herramienta fundamental en trabajos donde se requiere

E INFLUENCIAR EN LUS empatia, con el fin de lograr un clima de confianza: y, a su vez,

genera las condiciones perfectas para lograr un intercambio de

DEM As ideas.

;Te has preguntado alguna vez como conectar con Ia Una vez conectes con tu publico, lo siguiente sera influenciarlos
gente? ;Qué hacer para causar una buena primera im- de forma positiva.
presion? ¢Cémo i i iti en dif

contextos? El rapport es una herramienta de comunicacion
esencial para crear sintonia y conexion con otras personas.

¢(Te atreves?

Y .' . E/&? Habilidades Personales
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¢Muere tu publico por exceso de Power-Point? ;Te gusta-

LAS MEJURES ria involucrar a la audiencia y hacerla participar? ;Quieres
TECNICAS transformar tus presentaciones en experiencias que de-
PARA jan huella? ;Suenas con ser mas persuasivo, mas convin-

1 cente, mas seguro de ti mismo? ;Quieres destacar? ;Quie-
HABLAR EN PUBLICO

res que hablen de ti, de tu producto, de tu empresa?
:Quieres ser recordado?

Bl

Hablar en pui es con el piblico,
i losy ionarlos para captar la

(
atencion del cerebro.

iEste es tu taller!

ﬁ Habilidades Personales
12 Horas
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NEUROLIDERAZGO

£C6mo podemos liderar nuestro cerebro?

Es curioso cémo existen manuales de instrucciones para facilitarnos la vida en cualquier as-
pecto, sin embargo, cuando se trata de nuestra mente y cerebro la cosa cambia.

Los avances de la neurociencia en los Ultimos afios han sido significativos, nuestro cerebro
toma decisiones constantemente, muchas conscientes y otras inconscientemente; por lo
que se hace neces ario conocer su funcionamiento para gestionar nuestro dia a dia.
Recuerda que somos lo que pensamos, y que:
.. tus pensamientos, se convertiran en palabras.
.. tus palabras, se convertiran en actos.

.. tus actos, se convertirdn en habitos.

.. tus habitos, se convertirdn en tu caracter.

.. tu caracter, se convertira en tu destino.

¢Te atreves a conocer tu cerebro?
ﬁﬁa Habilidades Personales
) 12 Horas

Eé[l] Presencial

“@C1 Dirigido a todos los publicos
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