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Propuesta de Valor en Desarrollo Humano LCBC

¢Como aprendemos?

Explicar, resumir, ilustrar... / 95% de lo que ensefiamos a otros

— 70% de lo que discutimos con otros
- 50% de lo que vemos y oimos
- 30% de lo que vemos
' 20% de lo que oimos
v 10% de lo que leemos

Piramide de aprendizaje de
Glasser

Metodologia

Nuestra propuesta de valor es lograr un aprendizaje
basado en emociones, donde el 60-70% del tiempo del
mismo se basa en aprender haciendo a partir de la
resolucion de casos, test de autoconocimiento y
ejercicios de gamificacion. Mientras que el otro 40-30%
consiste en la generacion de encuadres tedricos
tratando de abarcar de forma efectiva los distintos
canales de comunicacion.

Hace tiempo atrds, se pensaba gue como seres
humanos aprendiamos desde la parte racional de
nuestro cerebro y gracias a las Neurociencias, ahora
se conoce que adquirimos y mantenemos los
conocimientos en el tiempo a raiz de nuestro sistema
limbico. Esto lo logramos desencadenando
emociones que conviertan el aprendizaje en algo
vivencial.
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Programa Liderazgo LCGBC

—
Liderazgo Conversaciones
Situacional Poderosas
8 horas “lelzs 8 horas

'—
Liderazgo del
Océano Azul
4 horas 5 horas

g

ﬁ 'l
e g -
Tiempo Total: 45 horas
\
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Programa Equipos Comerciales LCBC

'—
' . Trabajo en Equipo
Accountability

Team Building

4 horas
5 horas
Tiempo Total: 45-53 horas ' I '
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Programa Customer Experience LGBC

|—r F
Desaprendizaje y Customer ’ Motivantes
Emocionales

Resiliencia Experience Map

4 horas 4 horas 8 horas 16 horas

o
a

Tiempo Total: 45 horas
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Programa Equipos Backstage LCGBC

e Resiliencia Progrgmgclzlqn Escucha Activa
Reaprender Neurolinguistica
4 horas - TICIEE 4 horas L OGE
Negociaciones Construyendo al " Trabajo en Equipo
: Accountability "
Internas Cliente Interno Team Building
4 horas
8 horas 4 horas 5 horas

ba(;k
office

Tiempo Total: 37 horas
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Programa Desarrollo Estratégico

Desaprendizajey
Resiliencia

4 horas

Desarrollo y
Presentacién de
Proyectos

8 horas

Tiempo Total: 57 horas

Pensamiento
Estratégico

8 horas

l Storytellingy Data

Storytelling

8 horas

Design Thinkingy
Metodologias Agiles

16 horas

Trabajo en Equipo

Team Building

5 horas

Vinicio Salas LifeCoach and Business Consultant

viniciosalas

LCGBC

Planningy
Neuroplanning

8 horas
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Programa Procesos Emocionales LCBC

‘— *
Resiliencia Burnouty M,anejo del
. Estrés
4 horas
8 horas 4 horas

"—
Configurarse para
S Mejorar
4 horas

Tiempo Total: 32 horas
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Programas de Negociacion LCGBC

ﬁ.
g —

Comercial ) Negociacion

\

ﬁ

Qanzas
Tiempo Total: 24 horas

Programas de Negociacion adaptables a los distintos Equipos Corporativos
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Programa de Técnica Avanzada de Ventas

Técnica Avanzada

Tiempo Total: 20 horas

de Ventas
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LCGBC

1. Canales de
Comunicacion

2. Necesidades

O

. Psicologicas
Conversaciones Basi
asicas
Poderosas :O
3. Etapas de
Adopcion

C
G2

C

4. Objetivo y
Speech

5. Preguntas de
Alto Impacto

O

6. Escucha C
Activa

O
C

7. Manejo de
Actitudes

O

C

Programas de Técnica de Ventas para Equipos Comerciales
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8. Cierre

-
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Todos los programas pueden ser
modificados de acuerdo a las necesidades
de cada equipo o empresa.

De igual forma, se pueden crear programas
“hechos a la medida” segun necesidad.

Estamos para servirle

Dr. Vinicio Salas

niciosalas@LCRC

+(506) 8324-9033
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