Guia de apoyo

Persuasion

La persuasion es una habilidad fundamental en diversas
areas de la vida, especialmente en el &mbito de las ventas
y negocios. Tener la capacidad de persuadir implica tener
la capacidad de influir y convencer a alguien con argu-

mentos sélidos y habilidades de comunicacién efectiva.

Es importante sefialar que la persuasion se basa en el
respeto y la honestidad, evitando manipulaciones o en-
gafios. Se trata de presentar informacion clara y relevan-
te, permitiendo que la otra persona tome una decision

informada.

A continuacion algunas razones por las cuales la persua-

sién es importante:

Cierre de ventas: En el mundo de las ventas, la persua-
sién es esencial para convencer a un cliente potencial de
que compre tu producto o servicio. Una buena capacidad
persuasiva te permitird presentar los beneficios y caracte-
risticas del producto o servicio de una manera atractiva y
convincente, lo que aumentara tus posibilidades de cerrar

una venta exitosa.

Negociacion efectiva: La persuasion es fundamental du-
rante el proceso de negociacién. Saber cémo persuadir a
la otra parte para que acepte tus propuestas, acuerdos o
términos es crucial para llegar a un punto en comdn y

lograr una negociacion exitosa para ambas partes.

Influencia en decisiones: La persuasion te permite influir
en las decisiones de los demas. Si puedes presentar argu-
mentos sdélidos y convincentes, tendrads méas probabilida-
des de lograr que las personas acepten tus ideas, pers-
pectivas o recomendaciones, lo cual es especialmente Util

en entornos profesionales y de liderazgo.

Construccion de relaciones: La persuasion puede ayu-
darte a construir y mantener relaciones sélidas con clien-
tes, colegas y socios comerciales. Si puedes persuadir a
las personas de que confien en ti y en lo que representas,

alent Test

Plataforma integral de evaluacién y medicién laboral

EL MAPA

La persuasion es un proceso mediante el cual se
intenta influir en las creencias, actitudes o acciones
de otras personas con el objetivo de lograr que
adopten una idea, opinién o comportamiento espe-
cifico. Es una habilidad comunicativa y social que
implica utilizar estrategias y técnicas para convencer
y persuadir a los demaés. La persuasion implica pre-
sentar argumentos convincentes, utilizar el lenguaje
de manera persuasiva, comprender las necesidades
y motivaciones de la audiencia, buscar puntos en
comun, generar confianza y credibilidad, y adaptar-
se a las caracteristicas y preferencias del receptor.

RANGOS

Desempeno de maxima eficiencia

INDICADORES

e Establece rapida y efectivamente relaciones con re-
des complejas de personas.

e Logra la cooperacion de personas necesarias para
manejar su influencia sobre los principales actores
de los &mbitos de su interés.

e Genera vinculos positivos orientados a imponer la
imagen de la compafifa, y a lograr los resultados
que se requieran.

Plantea argumentos solidos.
® se muestra receptivo a convenios ganar—ganar

e Utiliza las emociones a su favor.

Desarrolla historias que emocionan y atrapan el in-
terés de su contraparte.

Lleva el hilo de la conversacién de manera natural.

Usa un leguaje adecuado para la ocasion.
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estaras en una posicion mas fuerte para establecer una

buena conexién y trabajar de manera colaborativa.

Superacion de objeciones: En muchas situaciones, te
encontraras con objeciones o resistencia por parte de los
demas. La persuasion te dara las herramientas y técnicas
para superar estas objeciones de manera efectiva, permi-
tiéndote presentar argumentos soélidos y respuestas per-
suasivas que ayuden a disipar las dudas y preocupaciones

de los demas.

Liderazgo efectivo: La persuasion es una habilidad esen-
cial para un lider efectivo. Ser capaz de persuadir a tu
equipo o a las personas a tu alrededor para que sigan tus
directrices, adopten nuevas ideas o implementen cam-
bios, te permitira tener un impacto positivo en el logro de

objetivos y en la consecucion de resultados.

La persuasion es una habilidad poderosa que puede mar-
car una gran diferencia en diferentes aspectos de la vida y
los negocios. Al desarrollar tus habilidades persuasivas,
podrés influir en los demas de manera constructiva, al-
canzar tus metas y lograr el éxito en tus actividades pro-

fesionales y personales.
ERRORES AL PERSUADIR

Al intentar persuadir a alguien, es posible cometer ciertos
errores que pueden debilitar los esfuerzos y afectar la
capacidad para influir en los demas de manera efectiva.
Algunos de los errores mas comunes al querer persuadir

son:

1) Falta de empatia: No tomar en cuenta las necesida-
des, deseos y perspectivas de la otra persona puede ha-
cer que tus argumentos sean menos convincentes. Es
importante comprender y conectarse con la audiencia
para adaptar tu mensaje y abordar sus preocupaciones

de manera efectiva.

2) Enfoque excesivo en uno mismo: Centrarse demasia-

do en uno mismo, en lugar de en las necesidades y bene-
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Desempeio estable y eficiente

INDICADORES
e Es el referente interno y externo en temas vincula-

dos a la comunicacion con la comunidad, en situa-
ciones tanto habituales como de crisis.

e Establece adecuadas relacione con redes complejas
de personas.

® | ogra apoyo y cooperaciéon de las personas necesa-
rias, de acuerdo con sus objetivos. Plantea argu-
mentos solidos.

e Se muestra sensible y abierto ante las peticiones de
su contraparte.

e Utiliza las emociones a su favor.

e Desarrolla historias que emocionan el interés de su
contraparte.

e Adapta su leguaje adecuadamente.

Desemperio estable y pero propenso a fallos

INDICADORES

e e cuesta establecer relaciones con redes complejas
de personas.

e En ocasiones favorables, o en contexto conocido,
puede establecer relaciones convenientes para la
organizacion.

e Solo cuando se siente seguro es efectivo (cuando
domina completamente el tema).

Puede divagar ocasionalmente.

e Se muestra poco sensible ante las peticiones de su
contraparte.

Utiliza més fuerza emotiva de la necesaria.

Desarrolla historias largas que se pierden o no apor-
tan interés de su contraparte.

e Usa un leguaje rebuscado en ocasiones.
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ficios para el receptor, puede dar lugar a un discurso ego-
céntrico que no logra conectar ni persuadir. Es esencial cen-
trarse en lo que la otra persona valora y como tus propues-

tas pueden satisfacer esas necesidades.

3) Falta de investigacién y preparaciéon: No conocer o
suficiente sobre tu audiencia, sus puntos de vista, sus intere-
ses y sus preocupaciones puede llevar a una falta de rele-
vancia en tu argumentacion. Realiza una investigacion pre-
via y prepéarate adecuadamente para abordar y persuadir de

manera efectiva.

4) Uso excesivo de argumentos racionales: Si bien los ar-
gumentos basados en la légica y los hechos son importan-
tes, centrarse exclusivamente en ellos puede ser un error.
Las emociones también juegan un papel crucial en la toma
de decisiones, por lo que es importante apelar tanto a la

l6gica como a las emociones de tu audiencia.

5) Agresividad o manipulacion: Utilizar tacticas agresivas o
manipuladoras para persuadir a alguien puede ser contra-
producente y dafiar tu imagen y relacion con la otra perso-
na. La persuasion efectiva se basa en la confianza y el res-

peto mutuo, no en la coercidén o manipulacion.

6) Falta de escucha activa: La persuasion no se trata solo
de hablar, sino también de escuchar. No tomar en cuenta
las preocupaciones o ideas de la otra persona puede hacer
que parezcas insensible y poco dispuesto a considerar otros
puntos de vista, lo que debilita tu capacidad para persuadir

de manera efectiva.

7) Falta de adaptabilidad: Utilizar un enfoque Unico para
persuadir a todos puede ser un error. Cada persona es dife-
rente, por lo que debes adaptar tu enfoque y mensaje se-
gun las necesidades y caracteristicas de tu audiencia para
aumentar tus posibilidades de éxito.

8) No ofrecer soluciones reales y concretas: Al persuadir,
es importante presentar soluciones practicas y reales que
realmente satisfagan las necesidades de la otra persona.
Evita ofrecer solo promesas vacias o soluciones vagas que
no sean viables o no se puedan cumplir.
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Desempeno inestable

INDICADORES

e En contextos favorables puede obtener la coopera-
cion y el apoyo de ciertas personas, a fin de lograr
los objetivos buscados por la compafiia.

e Trabaja sobre relaciones puntuales, de acuerdo con
los requerimientos organizacionales.

e Divaga ocasionalmente.

e Muestra apatia cuando escucha a su contraparte.

e Gesticula con desagrado cuando algo no le parece.
e Abusa de la fuerza emotiva en sus argumentos.

e Desarrolla historias largas sin relacion o que distraen
la atencién de la contraparte.

e Abusa de un leguaje rebuscado o altamente técnico
como simbolo de dominio del tema.

Serias deficiencias para el desempeino

INDICADORES

Le resulta dificil conseguir apoyo y cooperacion de
actores influyentes de acuerdo con las necesidades
organizacionales.

¢ Divaga constantemente.

Muestra desgano cuando escucha a su contraparte.

Gesticula con desagrado cuando algo no le parece.

No capta la atencidn e interés de su contraparte.
e Usa un leguaje limitado y repetitivo (plano).

e Se centra es sus necesidades exclusivamente.
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9) Falta de confianza y seguridad: La falta de confianza en
ti mismo y en tus argumentos puede transmitirse a tu au-
diencia, debilitando tu capacidad para persuadir de manera
efectiva. Trabaja en desarrollar confianza y seguridad en tus
habilidades y conocimientos, lo que te ayudard a tener un

impacto mas persuasivo.

10) No conocer los limites: Es importante reconocer que
no siempre se puede persuadir a todas las personas en to-
das las situaciones. No todos estaran abiertos a ser persua-
didos o pueden tener sus propias limitaciones. Recuerda
respetar las decisiones y los limites de los demas y saber

cuando dejar de intentar persuadir.

Al evitar estos errores comunes, podréd mejorar sus habilida-
des de persuasion y tener un impacto mas positivo en las
diferentes situaciones en las que intente influir en los demas.
Recuerde practicar y buscar feedback para seguir mejoran-

do en su capacidad persuasiva.

Temario para desarrollar habilidades de persuasion

Introduccién a la persuasion
a. Definiciéon de persuasion y su importancia

b. Los elementos clave de la persuasion: ethos, pathos vy

logos*x.
c. Beneficios de ser un comunicador persuasivo
Comprender a tu audiencia

a. Investigacion y andlisis del perfil y necesidades de tu au-
diencia

b. Identificacion de los valores, intereses y motivaciones de
tu audiencia.

c. Adaptacion de tu mensaje para conectar con tu audiencia
de manera efectiva.

Generar credibilidad y confianza

a. Cbmo establecer credibilidad y autoridad en tu campo
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Practicamente no presenta desempeiio

INDICADORES

e Tiene dificultades para obtener apoyo de figuras indi-
viduales, para los fines organizacionales, sin el respal-

do de alguna otra figura que lo guie.

e No escucha las razones o argumentos de la contra-
parte.

Carece de poder de convencimiento.

Presiona de manera excesiva a su contraparte.

® Deja un mal sabor en el proceso de negociacion.
® s agresivo cuando se desespera.

e Se confunde o se contradice continuamente.

e Carece de emotividad.

e “Recita” sus argumentos de memoria, o bien, impro-
visa demasiado (se va a los extremaos), expone sin
pausas, sin emotividad, en ocasiones carente de sen-
tido.
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b. Utilizar testimonios y pruebas sociales para respal-

dar tus argumentos

c. Cultivar una imagen de confianza y honestidad para

ganarte la confianza de los demés
Dominar la comunicacién verbal persuasiva

a. Desarrollo de habilidades de presentacion y orato-

ria persuasiva

b. Uso efectivo de la estructura del discurso para cap-

tar la atenciéon del publico

c. Utilizaciéon de lenguaje persuasivo y emocionalmen-

te resonante
Utilizar la comunicacién no verbal a tu favor
a. Conciencia de tu propio lenguaje corporal y gestos

b. Interpretaciéon de las sefiales no verbales de tu au-

diencia

c. Uso de expresiones faciales, postura y gestos para

respaldar tus argumentos
Identificar y superar objeciones

a. Comprender las objeciones mas comunes y las

preocupaciones de tu audiencia

b. Preparar respuestas efectivas y argumentos persua-

Sivos para superar las objeciones

c. Utilizar la empatia y la escucha activa para abordar

las inquietudes y dudas de tu audiencia
Utilizar la narrativa persuasiva
a. El poder de contar historias para persuadir

b. Cobmo estructurar una historia persuasiva y utilizar
la narrativa para generar conexion emocional c. Incor-
porar anécdotas y ejemplos para ilustrar tus puntos de

manera convincente
Técnicas de influencia y persuasion

a. El principio de reciprocidad y como utilizarlo en tus
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interacciones

b. La importancia de la prueba social y como utilizarla

para persuadir
c. El principio de escasez y su efecto en la persuasion

Entrenamiento en resoluciéon de conflictos y negocia-
cién
a. Estrategias para llegar a acuerdos mutuamente benefi-

ciosos

b. Cémo identificar y abordar los puntos de friccion en

una negociacion

c. Desarrollo de habilidades de negociacién persuasiva

para lograr resultados favorables
Practica de habilidades de persuasién

a. Participacion en ejercicios de role-play y simulaciones

para practicar técnicas de persuasion

b. Andlisis de casos de estudio y la aplicacion de habilida-

des de persuasion en situaciones reales

c. Solicitar retroalimentacién y buscar oportunidades de
mejora continua en la habilidad persuasiva

Recuerde que este temario es solo una guia, puede adap-
tarlo y personalizarlo segln sus necesidades y obijetivos
especificos. La practica constante y el aprendizaje conti-
nuo ayudaran a desarrollar sus habilidades de persuasion
y a convertirse en un comunicador persuasivo mas efecti-

VO.

EN QUE PUESTOS ES SENSIBLEMENTE IMPORTANTE
SER PERSUASIVO

Los puestos laborales que requieren altas dosis de per-
suasion debido a la naturaleza de sus responsabilidades
son:

Ventas: Los profesionales que se dedican a la venta de
productos o servicios necesitan poseer habilidades per-

suasivas para convencer a los clientes de que el producto



Guia de apoyo

Persuasion

que ofrecen es el mejor para satisfacer sus necesida-
des. Deben ser capaces de presentar argumentos
convincentes y superar objeciones para cerrar ventas

exitosas.

Marketing: En el campo del marketing, se requiere
persuasion para influir en el comportamiento del con-
sumidor, ya sea persuadiéndolos para que compren
un producto, se registren en una plataforma o se sus-
criban a un servicio. Los profesionales del marketing
deben utilizar técnicas persuasivas en la creacién de
mensajes publicitarios, campafias de marketing y es-

trategias de promocion.

Relaciones publicas: Los profesionales de las relacio-
nes publicas deben ser persuasivos para influir en la
opinién publica y mantener una imagen positiva de
una empresa, marca o figura publica. Deben ser capa-
ces de persuadir a los medios de comunicacién, in-
fluenciadores y otros actores clave para que muestren

una perspectiva favorable.

Recursos Humanos: En el area de recursos humanos,
los profesionales deben ser persuasivos para lograr el
compromiso y la adhesién de los empleados a las po-
liticas, programas y cambios organizacionales. Pueden
necesitar persuadir a los empleados para que adopten
nuevas politicas de recursos humanos, participen en
programas de capacitacion o se comprometan con los

valores y objetivos de la empresa.

Direccion y liderazgo: Los gerentes y lideres también
necesitan habilidades persuasivas para influir en sus
subordinados y lograr que sigan sus directrices y ob-
jetivos. Deben ser capaces de persuadir y motivar a su
equipo, ganar su confianza y lograr la colaboracion y

el compromiso de todos.

En general, cualquier puesto que requiera interactuar
con personas y buscar influir en ellas para lograr re-

sultados exitosos probablemente necesitara altas do-
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sis de persuasion.
PERSUASION VS MANIPULACION

La diferencia entre la persuasion y la manipulacion radica
en sus intenciones y en la forma en que se busca influir en

|los demaés.

La persuasion se basa en la comunicacién abierta y ho-
nesta, donde se presenta informacién y argumentos con-
vincentes para influir en las creencias, actitudes o acciones
de los demas. El objetivo de la persuasién es lograr un
acuerdo mutuamente beneficioso y buscar que la otra

persona tome una decisién informada y consciente.

Por otro lado, la manipulaciéon implica intentar influir en
los deméas de manera engafiosa o manipulativa, utilizando
tacticas como la mentira, la intimidacién o la explotacion
emocional. La manipulacion esté orientada hacia el bene-
ficio propio y no tiene en cuenta los intereses o derechos

de la otra persona.

Mientras que la persuasion busca influir de manera ética y
respetuosa, la manipulaciéon busca obtener control o ven-
tajas a expensas de la voluntad y el bienestar de los de-
mas. La manipulacion puede tener consecuencias negati-
vas para las relaciones interpersonales y crear desconfian-

Za.

En resumen, la principal diferencia entre la persuasion y la
manipulacién radica en la honestidad y la intencidn detras
de la influencia. La persuasion se basa en argumentos
solidos y éticos, mientras que la manipulacion utiliza tacti-
cas engafosas y busca beneficios personales a costa de

los demaés.
TECNICAS DE PERSUASION

Existen varias técnicas de persuasion que se consideran
efectivas. Aqui estan algunas de las mas importantes:
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1) Establecer credibilidad: Es importante establecer
tu credibilidad con la audiencia antes de intentar per-
suadirlos. Esto implica mostrar tus conocimientos vy
experiencia en el tema en cuestion, presentando
pruebas o ejemplos concretos de tus logros o utili-

zando referencias confiables.

2) Conocer a tu audiencia: Comprender a tu audien-
cia es esencial para adaptar tu mensaje de manera
efectiva. Debes conocer sus necesidades, deseos, va-
lores y creencias para poder presentar argumentos

que resuenen con ellos.

3) Utilizar pruebas y evidencias: Presentar pruebasy
evidencias sélidas respaldadas por datos o testimo-
nios puede ayudar a respaldar tus argumentos y per-
suadir a otros. Estas pruebas pueden incluir estadisti-
cas, estudios de casos, expertos en el tema o ejemplos

concretos.

4) Apelar a las emociones: Las emociones pueden
ser un poderoso impulsor de la persuasion. Utilizar
historias, metaforas o ejemplos personales que gene-
ren emociones positivas 0 negativas puede captar el
interés y la atencién de la audiencia, y hacer que se

conecten emocionalmente con tu mensaje.

5) Utilizar el lenguaje persuasivo: El lenguaje que
utilizas puede influir en cémo se percibe tu mensaje.
Utilizar palabras y frases positivas, presentar benefi-
cios claros y destacar el valor de lo que ofreces puede
resultar mas persuasivo que simplemente enumerar

caracteristicas o datos técnicos.

6) Plantear argumentos solidos: Tus argumentos
deben ser légicos, coherentes y respaldados por in-
formacién relevante y precisa. Evita las falacias o los
razonamientos débiles, y busca presentar puntos séli-

dos que puedan resistir el escrutinio.

7) Usar la técnica de la reciprocidad: La reciprocidad
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implica dar algo antes de pedir algo a cambio. Ofrecer
algo de valor, como informacién Util, asesoramiento o
ayuda desinteresada, puede generar un sentido de deuda
y predisponer a la otra persona a estar mas abierta a tus
propuestas.

8) Establecer una comunicacién persuasiva: Utiliza el
lenguaje corporal, el tono de voz y la expresién facial de
manera efectiva para respaldar tus argumentos. Mantén
un lenguaje claro y convincente, evita ser agresivo o con-
frontacional, y muestra empatia y respeto hacia la audien-

cia.

Recuerda que, al utilizar estas técnicas, es importante ha-
cerlo de manera ética y respetuosa, buscando el beneficio

mutuo y siendo consciente de los limites.

*xFthos se refiere a la credibilidad o la autoridad del orador o
escritor. Si tienes £thos, significa que tu audiencia te percibe
como un experto en el tema. Pathos, por otro lado, es la capa-
cidad de evocar emociones en la audiencia. Por ulti-

mo, Logos se refiere a la l6gica y la razén.
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No desarrollada/Estacionaria

N
. 4
[l

Si es posible capacitar una persona en este nivel de dominio de la competencia tan bajo, incluso cuando una persona no

tiene ningln desarrollo previo en la competencia. Si bien es cierto que se requiere un gran esfuerzo, varias de las veces

vale la pena invertir en el proceso necesario para lograrlo, ya que el capital humano es el capital méas valioso dentro de las

organizaciones.

El proceso

Para lograrlo generalmente incluye los siguientes pasos:

1. Evaluacion Inicial

Obijetivo: Identificar el nivel de competencia actual del

individuo.

¢ Entrevistas: Para conocer el contexto y los intereses de
la persona.

¢ Evaluaciones: Utilizar pruebas y cuestionarios para me-
dir las competencias actuales.

2. ldentificacion de Necesidades

Obijetivo: Determinar las competencias especificas que se

deben desarrollar.

¢ Anélisis de Puesto: Entender las competencias requeri-
das para el puesto de trabajo deseado.

¢ Feedback: Recoger retroalimentacion de supervisores,
colegas o expertos en el area.

3. Diseflo del Plan de Capacitacion

Obijetivo: Crear un plan estructurado para el desarrollo

de competencias.

¢ Objetivos de Aprendizaje: Definir metas claras y medi-
bles.

¢ Contenidos: Seleccionar materiales educativos y recur-
sos de formacion adecuados.

e Métodos de Capacitacion: Decidir entre capacitacion
en el aula, online, talleres practicos, coaching, etc.

4. Implementacion del Plan de Capacitacion

Objetivo: Poner en practica el plan de formacion.

e Capacitacion Formal: Cursos, talleres, seminarios.

e Capacitacion en el Trabajo: Entrenamiento en el puesto

de trabajo, rotacién de tareas.

¢ Mentorfa y Coaching: Apoyo continuo de mentores
0 coaches.

5. Evaluacién y Seguimiento

Objetivo: Medir el progreso y ajustar el plan segun

sea necesario.

¢ Evaluaciones Continuas: Pruebas, observaciones y
feedback continuo.

¢ Revisién de Progreso: Comparar el nivel de compe-
tencia antes y después de la capacitacion.

¢ Ajustes del Plan: Modificar el enfoque de capacita-
cidn basado en los resultados obtenidos.

6. Refuerzo y Mantenimiento

Objetivo: Asegurar que las competencias adquiridas

se mantengan y mejoren con el tiempo.

e Practica Continua: Oportunidades para aplicar las
nuevas habilidades regularmente.

e Actualizacién de Conocimientos: Formacion conti-
nua para mantenerse al dia con nuevas practicas y
tecnologias.

Reconocimiento y Motivacién: Recompensas y reco-

nocimiento para incentivar el desarrollo continuo.

Este proceso estructurado permite desarrollar com-
petencias laborales de manera efectiva, incluso desde
un nivel inicial, garantizando que los individuos ad-
quieran /as habilidades necesarias para su desemperio

profesional.
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Capacitacién formal

La capacitacion formal es un tipo de capacitacion estructurada y planificada que se lleva a cabo dentro de un entorno
educativo organizado especializado, con el objetivo de desarrollar o mejorar las competencias laborales de los emplea-
dos.

Se caracteriza por:

Estar organizada y planificada Algunos ejemplos de capacitacion formal incluyen:

La capacitacion formal se desarrolla de acuerdo a un

. - . - Cursos
programa previamente definido, con objetivos especifi-

. . Los cursos son programas de capacitacion de dura-
cOs y un cronograma establecido. Esto permite asegurar

o . cién variable que se enfocan en un tema especifico.
que la capacitacién sea efectiva y relevante para las ne-

. Pueden ser impartidos por instructores presenciales o
cesidades de los empleados. P P P

en linea.

. . Talleres
Impartirse en un entorno educativo

L - Los talleres son sesiones de capacitacién mas cortas e
La capacitacion formal se lleva a cabo en un lugar fisico

. o o intensivas que se enfocan en desarrollar una habilidad
o virtual diseflado para el aprendizaje, donde los em-

. . . : especffica.
pleados tienen la oportunidad de interactuar con ins-

. Seminarios
tructores y otros participantes.

Los seminarios son eventos de corta duraciéon que se

. enfocan en presentar informacion sobre un tema es-
Centrarse en el desarrollo de competencias

. - L ecifico.
El objetivo principal de la capacitacion formal es desa- P

. Conferencias
rrollar las competencias laborales de los empleados, es

. . . . Las conferencias son eventos de corta duracién don-
decir, las habilidades, conocimientos y actitudes que ne-

. - . . de un experto presenta informacién sobre un tema
cesitan para desempefiar su trabajo de manera efectiva.

especifico.
. , ~ o Programas de certificacion
Utilizar metodologias de ensefianza y aprendizaje

N . Los programas de certificacién son programas de ca-
La capacitacion formal se basa en metodologias de en- brog brog

~ — . . pacitacion que culminan con la obtencién de una cer-
sefianza y aprendizaje que han sido probadas y valida-

. . tificacion que acredita que el empleado ha adquirido
das para ser efectivas en el desarrollo de competencias. q q P q

las competencias necesarias para desempefiar un tra-
. bajo especifico.
Evaluar el aprendizaje ) P

La capacitacion formal incluye mecanismos para evaluar

. Motivos para invertir en este tipo de capacitacion
el aprendizaje de los empleados y asegurar que hayan

o . La capacitacion formal es una herramienta valiosa
adquirido las competencias deseadas.

para las empresas que buscan desarrollar las compe-
tencias de sus empleados y mejorar su desempefio. Al

invertir en capacitaciéon formal, las empresas pueden:
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Capacitacién formal (Continuacion)

Aumentar la productividad

Los empleados capacitados son mas eficientes y producti-
VOS en su trabajo

Mejorar la calidad

Los empleados capacitados cometen menos errores y
producen un trabajo de mayor calidad.

Incrementar la innovacion

Los empleados capacitados son més creativos e innova-
dores.

Reducir la rotacion

Los empleados capacitados son mas propensos a estar

satisfechos con su trabajo y permanecer en la empresa.

Mejorar la imagen de la empresa
Una empresa que invierte en la capacitacion de sus em-
pleados proyecta una imagen de ser una organizacion

comprometida con el desarrollo de su personal.

.-0 Talent Test®

Plataforma integral de evaluacién y seleccién de personal
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La capacitacion personalizada en el ambito de las competencias laborales se refiere a un enfoque educativo que adapta

los programas de formacion a las necesidades, habilidades y objetivos individuales de cada participante en funcién a la

posicion a desempenfiar.

Cémo funciona

En lugar de ofrecer un programa unico y estandarizado
para todos, la capacitacion personalizada se caracteriza
por:

1. Evaluacion individual

Se realiza un diagndstico inicial para identificar las forta-
lezas, debilidades, conocimientos previos y estilos de

aprendizaje de cada participante.

2. Planes de aprendizaje personalizados
Con base en la evaluacién, se disefian planes de forma-
cion especificos para cada individuo, considerando sus

metas profesionales y el contexto laboral particular.

3. Contenidos y metodologias adaptadas

Se seleccionan los contenidos més relevantes para cada
participante y se emplean metodologias de aprendizaje
variadas, como tutorias, talleres préacticos, simulaciones, e
-learning, entre otras, para facilitar la asimilacion de los

conocimientos.

4. Ritmo y seguimiento individualizado

Se respeta el ritmo de aprendizaje de cada persona,
ajustando la duracién y complejidad de las actividades
formativas. Ademas, se brinda seguimiento personaliza-
do para evaluar el progreso y ofrecer retroalimentacion

oportuna.

5. Flexibilidad y accesibilidad
La capacitacién personalizada puede ofrecerse en dife-

rentes modalidades, como presencial, virtual o mixta,

para adaptarse a las necesidades y preferencias de los

participantes.

Los beneficios de la capacitacion personalizada en

competencias laborales son numerosos

Mayor motivacion y compromiso
Los participantes se sienten mas involucrados en el
proceso de aprendizaje al sentir que la formacién se

adapta a sus necesidades e intereses especificos.

Mejor comprension y retencién de conocimientos
Al enfocarse en temas relevantes y utilizar metodolo-
gias adecuadas, se facilita la comprension y retencion

de los conocimientos adquiridos.

Desarrollo de habilidades mas efectivas
La capacitacién personalizada permite a los partici-
pantes desarrollar las habilidades que realmente ne-

cesitan para desempefiarse mejor en su trabajo.

Mayor productividad y desempefio

Una fuerza laboral con competencias laborales bien
desarrolladas y alineadas con las necesidades de la
organizacion contribuye a mejorar la productividad y

el desempefio general.
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Capacitacion personalizada (Continuacion)

Reduccion de costos
Al enfocarse en las necesidades especificas de cada par-
ticipante, se optimizan los recursos y se evita la inversiéon

en formacion irrelevante.

En resumen, la capacitacion personalizada en competen-
cias laborales es un enfoque educativo innovador que
permite a las organizaciones desarrollar una fuerza labo-

ral mas competente, adaptable y productiva.
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El entrenamiento basico en competencias laborales se refiere a un tipo de capacitacién enfocada en reforzar y desarrollar
las habilidades y conocimientos basicos que son necesarios para desempefiar un trabajo especifico. Este tipo de entrena-
miento suele ser corto e intensivo, y se centra en las tareas y responsabilidades esenciales relacionadas con el puesto.

Objetivos del entrenamiento basico en competencias

laborales

e Brindar a los trabajadores las habilidades y conoci-
mientos necesarios para realizar su trabajo de manera
efectiva y segura.

e Mejorar la productividad y la calidad del trabajo.

e Reducir errores y accidentes.

e Aumentar la motivacién y el compromiso de los tra-
bajadores.

e Preparar a los trabajadores para avanzar en su carrera

profesional.

Caracteristicas del entrenamiento basico en competen-

cias laborales

e Se centra en las competencias basicas y esenciales
para el puesto de trabajo.

e Es de corta duracion, generalmente de pocas horas o
dias.

e Se imparte de manera practica y experiencial, utilizan-
do técnicas como la demostracion, la préactica y la re-
troalimentacion.

e Esta adaptado a las necesidades especificas del puesto
de trabajo y de la organizacion.

e Puede ser impartido por instructores internos o exter-

nos.

Ejemplos de entrenamiento basico en competencias la-
borales

e Capacitacion en seguridad en el trabajo.

e Competencias blandas o transversales.

e Capacitacion en atencion al cliente.

e Capacitacion en uso de software.
e Capacitacion en técnicas de produccion.

e Capacitacion en resolucion de problemas.

Beneficios del entrenamiento basico en competencias

laborales

Para los trabajadores:
e Mejora sus habilidades y conocimientos.
e Aumenta su productividad y calidad del trabajo.

e |Les permite avanzar en su carrera profesional.

Los hace mas competitivos en el mercado laboral.

Aumenta su motivacién y compromiso.

Para las organizaciones

Mejora la productividad y la calidad del trabajo.

Reduce errores y accidentes.
e Disminuye la rotacién de personal.

Aumenta la satisfaccion del cliente.

Fortalece la cultura organizacional.

En resumen, el entrenamiento basico en competen-
cias laborales es una herramienta valiosa para mejorar
las habilidades y conocimientos de los trabajadores,
lo que a su vez beneficia tanto a los individuos como

a las organizaciones.



