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NUNCA MAS UNO MAS

ENCUENTRA TU LUGAR UNICO
EN EL MERCADO DE LA FORMACION!

Las claves que te permitirdn aportar mds valor a tus clientes, de forma unica, para ser su
proveedor preferido y lograr un negocio mds sélido y rentable. De forma sencilla, directa y
adaptada a los formadores profesionales.
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AVISO LEGAL: La informacién presentada aqui representa el punto de vista de los
autores de esta en su fecha de publicacion. Debido a las condiciones del mercado y las
variables enddgenas y exogenas que influyen en los negocios, los autores de esta
publicacioén, se reservan el derecho de alterar o modificar esta informacién basada en
las nuevas condiciones. Esta publicacién tiene Unicamente un objetivo de informacion y
no constituye contrato, ni prueba de este. Ni el autor, ni los editores o los afiliados y
partners de esta publicacién, asumen ninguna responsabilidad de los errores,
inexactitudes u omisiones. Cualquier descuido en estos aspectos no es intencionado.
Cualquier referencia a alguna persona u organizacion viva o muerta, es puramente
accidental.

Copyright Miguel Angel Romero

Todos los derechos reservados - Madrid - Espana
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INFORMACION Y DERECHOS

El poseedor de este Informe compilado en formato PDF TIENE LOS DERECHOS DE
REVENTAy DISTRIBUCION de este INFORME DE FORMACION.

Este derecho te autoriza EXPRESAMENTE A:

REVENDER este Informe y quedarte con el 100% de los ingresos que genere.
REVENDER este Informe en portales de subasta tipo e-bay.es o
mercadolibre.com siempre y cuando el precio de salida en subasta sea
superior a 9,97 euros.
ENTREGAR este Informe en una membresia ya sea de pago o gratuita.
ENTREGAR este Informe como BONO DE REGALO de algun producto que
vendas para incrementar su valor percibido.

o ENTREGAR este Informe como BONO DE REGALO por la suscripcion a tu
boletin electrénico, lista de marketing, etc.

o ENTREGAR este Informe desde tu directorio de recursos gratuitos o desde tu
web.

o ENTREGAR este Informe en formato DISTRIBUCION EXCLUSIVA, es decir, a
cambio de la suscripcién a una lista de descarga.

No ESTAS AUTORIZADO A:

ALTERAR o MODIFICAR, todo o parte del contenido de este Informe.
EXTRAER o COPIAR y REPRODUCIR parte o todo el contenido de este
Informe en cualquier formato: Ya sea digital, impreso, fotocopia o cualquier
tipo de reproduccién multimedia audio, video, animacion, etc.

Por favor, recuerda que el éxito de cada uno depende de sus propios conocimientos,
capacidad de aprendizaje, dedicacion, deseo y motivacién. Como en todo negocio, no
podemos garantizar al ciento por ciento que vayas a obtener ingresos implementando
las ideas expresadas en este manual. Ahora bien, deseamos que las ideas aqui
expuestas, te ayuden a construir un negocio fuerte y rentable.

© Copyright Miguel Angel Romero. TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS.
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SOBRE EL AUTOR

Miguel Angel Romero vive de la formacién desde
hace mas de 20 anos: disefiando, vendiendo e
impartiendo cursos, talleres y seminarios. Mas de
100 empresas clientes, 4500 participantes y 3
millones de euros de facturacién en formacién le
avalan.

Disena sus propios cursos y también disefa para
universidades corporativas o para que otros
impartan. Ha llegado a vender un disefo por
90.000%€.

Estudié Derecho y empezé su carrera profesional =
como Jefe de Personal. Sin embargo pronto | ' i\, £
descubrio su vocacién como comunicador y formador, apostando por buscar un
rumbo profesional en el mundo de la formacion y el desarrollo.

i

nuevo

Estd comprometido en el aprendizaje de técnicas formativas y ciencias del
comportamiento para poder enriquecer sus programas y hacerlos mas efectivos. Se
diferencia por haber integrado poderosas herramientas de cambio personal en sus
cursos, asi como por el humor y dinamismo que los impregnan. Hoy continlda
disfrutando de haber hecho de su vocacion, su profesion y medio principal de vida.

Actualmente es empresario y socio director de la consultora Actitidine Formacion y
Coaching, y creador de la Escuela Europea de Formacién para Formadores, consultor,
facilitador y conferenciante. Anteriormente, ha desempenado funciones directivas en
diferentes companias nacionales e internacionales.

Es Master-Trainer certificado en PNL por el IPH, Coach Ontolégico certificado por
Newfield; Instructor de FireWalking y Especialista Universitario en Psicoterapia
Gestalt por la Universidad Pontificia de Comillas. Es miembro de la Comunidad global
de consultores CTT, de la Asociacion Espanola de PNL y de la International Association
of Coaches.
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:PARA QUE DIFERENCIARTE? ;Y POR QUE JUSTO AHORA?

Soy un convencido de que la formacién puede aportar soluciones valiosas aln en
tiempos de crisis.

Aunque no lo parezca por la respuesta que nos da el mercado, ante el ambiente general
” o« ”n u n «u

de la empresa: “no sé qué hacer”, “no se puede hacer nada”, “no estd en nuestras manos”, “la
crisis es general’”...

Un dato escalofriante: La inversion en formacién se ha reducido en un 70% en 3 anos.
Es una estimacion con la informacion que he recogido de mis propios clientes y de otros
companeros de profesion. Queda un 30% del presupuesto, del dinero que se movia en
el mercado de la formacion hace 3 anos.

@Y ;PORQUE?

:Por qué en un momento de crisis, en el que hay una gran necesidad de reinventarse, de
adquirir nuevas estrategias, nuevos conocimientos y habilidades disminuye la inversién
en formacién? ;Por qué? ;No parece un contrasentido? Sin embargo en tiempos de
crisis disminuye la inversion en formacion.

@ ALGUNAS CAUSAS...

En mi experiencia estas son las respuestas que recibo:

1. Cultura de ahorro y reduccion de gastos: ante la pérdida de ingresos, se han
recortado presupuestos. Y, curiosamente, lo primero que se les ocurre es:
“iBueno, reduzco la partida de Formacion! ;Y qué ocurre en el corto plazo si reduzco la
partida de formacién? Parece que nada...”

2. Inestabilidad en el empleo: La sensacién de inseguridad, hace que las personas
sientan que tienen que ahorrar por si llegan peor dadas, “;No invierto en mi propia
formacion!” Hay una bajada altisima en la demanda de las escuelas de negocio.
Solo hace falta estar atentos a las paginas sepias de los periddicos, la prensa
especializada, para ver qué estan haciendo mas marketing que en toda su vida,
mas promocioén, mas publicidad para seguir captando alumnos.

3. Por otra parte, las empresas al no tener la seguridad de mantener los
empleados que tienen, tampoco consideran interesante invertir en su
formacion. “;Si luego no sigue, para qué!”
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4. Laformacion es considerada un gasto y un lujo: No se sabe si tiene un retorno

claro, si realmente sirve para algo, si hay una ganancia posterior. Esa seria la

diferencia entre gasto e inversion. Y en el mejor de los casos, la formacion
funciona a medio y/o largo plazo. Y en este momento, de supervivencia, solo se
mira el corto. A medio o largo plazo y dificil de cuantificar, “;Fuera!”

5. Yo mismo como director de formaciéon he tenido montones de discusiones y
problemas con la direccién para defender un presupuesto de formacion para la
plantilla. Siempre les parece mucho, “;Bueno si consigues subvencion...!”

6. Hay malas experiencias anteriores: “En otras ocasiones inverti en formacion, y
;para qué sirvio?” No importa que nosotros creamos que nuestra formacion es
muy valiosa, la opiniéon que importa es la del que la compra. Queramos o no él
es que decide y valora, y si cree que no le ha aportado, por qué comprar justo
ahora.

@ALGUNAS CONSECUENCIAS DE LA REDUCCION DE PRESUPUESTOS

)

1. Hay una reduccion drastica del “pastel a repartir
la formacién, “tocamos a menos”.

2. Podéis ver en el INE, que, en épocas de crisis, se incrementan
considerablemente las altas en el epigrafe de Formacion y docencia, el nimero
de profesionales, autonomos. Porque hartos de soportar las tensiones que se
producen en sus empresas, deciden cambiar de profesién, porque se quedan sin
empleo y deciden aprovechar su experiencia profesional en este campo... De
nuevo, “tocamos a menos”

3. Las dos anteriores nos llevan a un aumento de la competencia feroz bajo el lema
de “todo vale”.

entre los que nos dedicamos a

Al visitar clientes y ofrecer mis talleres, me encuentro cada vez mas con la
siguiente respuesta: “Ya, pero es que fulanito me ofrece el programa a la mitad del precio
que tu me pides”. En ocasiones, se trata incluso de empresas grandes del mercado de
la formacion.

Hacemos ademas mucha mas presion sobre los clientes de nuestro mercado:
ofertas, demos gratuitas, desayunos de trabajo. Me comentaba un cliente, que si
asistiera a todas las demos-desayuno que le ofrecen, le faltarian dias para desayunar
en el ano.
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4. Disminucidon de nuestra facturacion y sobre todo, nuestros margenes por la

guerra de precios. Practicamente, los precios de la formaciéon se han mantenido

a lo largo de los ultimos diez afos, a pesar del cambio al euro, y en los ultimos

dos, nos encontramos con presupuestos de que ofrecen bajadas hasta del 50%

sobre esos precios ya estancados.

5. Esta ultima, hace que muchas empresas tengan problemas para seguir adelante
o incluso, el cierre para otros. En este caso, por desgracia, disminuyen los que se
reparten el pastel.

6. Y lapeor detodas: La certeza de que no se puede hacer nada, no hay para todos,
hay los clientes que hay, no queda otra que bajar precios..., bajamos los brazos y
nos resignamos. Esta creencia poderosa impide a los formadores poner su foco
en encontrar soluciones creativas, innovadoras y que aporten valor.

Si nosotros los formadores, uno de los agentes encargados de que nuestros alumnos se
muevan, cambien, se desarrollen y busquen salidas, somos los primeros que bajamos los
brazos, ¢Qué tipo de mensajes estamos enviando a nuestros clientes? Llamamos y
visitando a nuestros clientes con un “bolero” instalado en el alma: “;Ay, yo que di lo mejor
de mi, y asi me lo paga el mercado!” La penay el victimismo generan rechazo y no venta.

@® ;QUIERO NOMBRES! ;QUIEN ES EL CULPABLE DE TODO ESTO?

Errar es humano, jbuscar culpables, estratégico!

1. ¢La crisis?..los bancos, los mercados, las pandemias... de qué no podemos
culpabilizar a la crisis hoy en dia, jla gran culpable!

2. ¢Nuestro publico? “Desde luego la gente es que no es consciente de lo
importante que es la formacion, deberian comprar mas formacién, han tirado la
toalla...”.

3. ¢Nosotros los formadores? Si pones la culpa fuera, te quedas mds tranquilo. Pero...
pierdes el poder. Si estas fuera del problema, estas fuera de la solucion.

@ HAGAMOS AUTOCRITICA.

¢Puedo contribuir a superar la crisis? ; Puedo con mi formacién ayudar a que mas gente
se movilice para salir de la situacion? ;Puedo cambiar la forma de pensar de las
empresas? ;Puedo influir en mis conversaciones con mis clientes? Puedo intentarlo,
pero no depende esencialmente de mi. Sin embargo, hay otras que si dependen de mi...
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@ NUESTRA RESPONSABILIDAD COMO FORMADORES:

1. Nuestro historico: Cursos que no funcionan, que se dan y no consiguen que la
gente salga entusiasmada, sintiendo que ha sido una experiencia Unica y vital,
qgue puede ayudarles a transformar su vida, enriquecedora.

2. Cursos que si funcionan, pero no se aplican. No salen de la puerta del aula. La
carpeta se queda en un estante o incluso, se la deja en la misma aula, no se aplica
enel diaadia.

3. Cursos que son mas de lo mismo, “No me ha aportado nada nuevo”, “iYa lo sabia
todo!”.

Todo esto estd en la mente de nuestros clientes: “Y si luego no aprendo nada, y si no lo
llevo a la prdctica, porque ya me ha pasado mds veces...” “Si, el nombre estd trabajado,
pero y si es mds de lo mismo...”

4. No saber medir y defender los resultados de nuestra formacion: “;La formacion
ha sido estupenda!” “;Si?” “;Cémo lo sabes?”, “;Con qué criterios? ;:Cémo has
medido que la formacion esta apartando?”. Saber medir, mas alla de la encuesta
de satisfaccion. Cuando llevas un tiempo con la formacién y tienes tablas,
cuando te profesionalizas, para sacar menos de un 3,8 sobre 5, tienes que matar
a alguien en mitad del curso. Aunque sea por pena o por lo que “te lo has
trabajado”, jte ponen buenas notas!

v ¢Como mido? Y sobre todo, ;Como defiendo ese valor? ;Hago que la gente
sea consciente del valor que le aporta lo que ha aprendido? Si no lo mido, no
lo defiendo y no lo “vendo”, las personas pueden no ser conscientes de su
valia. A veces el aprendizaje es muy superior a lo percibido por los alumnos.
Porque se ha hecho facil.

v El que compra no sabe medir los resultados de |a formacién de forma
cuantitativa, es una apreciacién, sin embargo, sabe perfectamente, cuanto
le toca pagar por esa formacion.

5. Mala orientacion de marketing: jNo saber aprovechar la cantidad de problemas

para resolver que hay ahora mismo! jEstamos en el negocio de la solucién de
problemas!

FORMACTON PARA FORMADORES
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Si disminuyen las ventas, es una oportunidad para ofrecer una formacion efectiva en
ventas. Si hay una disminuciéon de la motivaciéon laboral, es una oportunidad
magnifica, para los que trabajan en la transformacién y el desarrollo personal. Si hay
una necesidad de un aumento de la productividad, es una oportunidad magnifica
para los que trabajan con gestion del tiempo, objetivos, gestion, planificacion. Si hay
problemas para llegar a fin de mes en las familias, es una oportunidad magnifica para
los que se dedican a la formacién en gestion financiera doméstica, inversiones de
pequeno alcance...

v Las oportunidades son mas grandes que en época de bonanza. Hay
problemas reales que necesitan solucion. Sin embargo, no somos capaces
de aprovecharlas.

v Si conectas con la necesidad de otro y le ayudas a resolver su problema,
como no va a invertir en ello. Seria poco inteligente, y, en general, la gente
toma decisiones inteligentes y buenas para ellos.

@ NUESTRA APUESTA: REINVENTAR LA FORMACION...

Para que sea una palanca de cambio individual, personal, profesional, colectiva y social
gue nos ayude a afrontar este momento de gran crisis.

iCuando hay crisis se producen cambios y oportunidades que hay que aprovechar!

Y por eso este ebook, porque en momentos como estos es cuando realmente se hace
vital diferenciarse, encontrar tu nicho de mercado y ser el mejor en él, crear verdadero
aprendizaje... para disfrutar de lo que haces y porque esta es nuestra mision:

“Ayudar y servir de inspiracién a los formadores en su desarrollo personal y profesional,
para que aportando un extraordinario valor diferencial a sus clientes, logren una notable
prosperidad econdmica mientras disfrutan.”

iEspero que lo disfrutes y te sea util!

Miguel Angel Romero
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Como Dejar De Ser Uno Mas, Para Ser El UNO Que Més...
Si No “Soy Diferente”, Si Soy Uno Mas, ;Por qué Yo?..........
El Objetivo Es Ser El Primero De Tu Categoria....................
:Quiénes Son Mi Publico? ;Quiénes Mis Futuros Alumnos?
Formacion, ;Es Un Producto O Un Servicio?.........eeennne.
;Qué Variables Hacen Unicos Nuestros Cursos?................
:Qué Hay Que Cuidar Antes De La Formacion?..........
.Y Qué Marca la Diferencia Durante La Formacién?

Por Ultimo, ;Qué Es Vital Después de La Formacién?
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COMO DEJAR DE SER UNO MAS, PARA SER EL UNO QUE MAs...

Cuando hablamos de diferenciacién, por simplificar con permiso de los expertos en
Marketing, nos referimos a la capacidad de una empresa, servicio o producto de ser
percibido por los clientes como distinto, diferente del resto de los que estan en el
mismo mercado.

La diferenciacién, como percepcién, es una experiencia subjetiva que ocurre en la
mente de los clientes, de cada uno de ellos. Lo que para uno significa una cosa, para otro
puede parecer la contraria. De nada sirve lo que yo crea, si no lo que los clientes creany
valoren. Y por tanto, toda estrategia o analisis de diferenciacion, parte de comprender
dos elementos clave:

v Expectativas de valor: ;Qué elementos tienen
en cuenta a la hora de tomar una decisién de
compra de un curso, taller o seminario?

v Percepcion de valor: ;Qué es lo que valoran
los clientes de formacion durante la
prestacion del servicio y después del mismo?

Esta informacion es vital, saber cdmo se construye el
valor en la mente de mis potenciales clientes. jNo
puedo tocar de oido! Para obtenerla, puedo utilizar
diversas vias:

v Hacer un estudio de mercado propio de forma directa: quiénes son
potenciales clientes de formacidn, qué quieren o necesitan, quiénes estan
ya en el mercado, qué ofrecen y cobmo, volumen del mercado, precios...

v Acceder a informacioén ya elaborada: Internet, Cadmaras de Comercio,
Asociaciones...

v Puedo aprovechar la experiencia y conocimiento de expertos ya
introducidos en el mercado de la formacion.

Esto ultimo es lo que te ofrecemos. Un recorrido por las diferentes estrategias de
diferenciacion y sus elementos, con consejos y recomendaciones para que encuentres
el posicionamiento que te hara unico.
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SINO “Soy DIFERENTE”, S1 SOY UNO MAS, ; POR QUE YO?

¢Por qué un cliente me va a contratar a Mi en vez de a otro?

Si lo que un cliente quiere o necesita, esta siendo
ofertado por varios proveedores en el mismo
mercado sin diferencias significativas entre ellos,
el motivo de compra tiende a centrarse en el
precio: el mas barato. Lo que provoca que todos
aquellos que no se diferencian, acaben entrando en
una guerra de precios y tarifas que, en el mejor de
los casos, te hard sudar la gota gorda para
mantenertey, en el peor, desaparecer.

Sin embargo, si tengo una estrategia diferenciada,
puedo llegar a ser un formador o empresa de
formacién unica y, por tanto, sin posibilidad de
comparacion: sin competencia. Ya no compito en
precio con otros operadores similares. Los clientes
me buscaran a mi. Mi precio lo podré fijar en funcion del valor que aporto. Es necesario
porque:

v No ofrecemos la misma calidad a todos los publicos: por tu experiencia
vital, tus conocimientos, tu capacidad de interlocucion...

v Las referencias boca a boca son fundamentales -nadie vende mejor que un
cliente satisfecho compartiendo su experiencia-, si me dirijo a aquellos con
los que lo puedo hacer de “matricula de honor”, es mas facil que me
referencien con mayor entusiasmo

v Si no somos la “Coca-Cola”, tenemos recursos limitados y hay que elegir
dénde pongo el foco. “Bueno en todo, especialista de nada”. Para poder
conseguir mejores resultados, apliquemos toda nuestra fuerza en el publico
objetivo con el que puedo tener mas llegada, ofreciendo aquello que
realmente quieren o necesitan. Eficiencia de inversion y aumento de
resultados.
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EL OBJETIVO ES SER EL PRIMERO DE Tu CATEGORIA.

Si no lo eres o crees que no puedes serlo... jInventa Una!

Podemos hablar de tres principales estrategias de diferenciacién aplicadas al mercado
de la formacién, y cdmo influyen en tu valoracién como formador o empresa vy, por
supuesto, en el precio al que puedes vender tus servicios:

v Por Producto: especializacion (tema, publico y metodologia) y calidad (¢”
basico” a “premium”?)

v Por Servicio: personalizacion, amplitud (antes, durante y después de la
formacién), canales...

v Por Comunicacion e Imagen: corporativa (web, presentaciones, tarjetas,
manuales...), mensajes, personas...

Contestando estas preguntas, podras ir preparandote para aprovechar mas y mejor las
oportunidades, te invitamos a ir reflexionando y respondiendo:

v :Qué caracteristicas, talento, experiencia o habilidad me hacen ser
especial como formador o empresa de formaciéon?

v Siyaeres formador... ;en qué tipo de formacién he cosechado mis mayores
éxitos? ;Con qué clientes?

v Si estas empezando... ;con qué tipo de formacion he aprendido y
disfrutado mas? (contenidos, formato...)

v ;Para qué me busca la gente?

v :En qué me considero un experto?

v ¢A qué tipo de publico tengo mas facil acceso?

v :Con qué tipo de publico me siento mas identificado o comparto mas cosas?

v :Qué me apasiona?
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;QUIENES SON MI PUBLICO? ; QUIENES MIS FUTUROS ALUMNOS?

Estas son, sin duda, unas preguntas necesarias y clave para diseflar mi propuesta
como formador. Conviene hacérselas al mismo tiempo que la pregunta de “cudl es
mi mensaje”, porque, qué comunico y a quién comunico, son la base para
establecer con posterioridad la forma con la que entregaré mi mensaje: la
formacion en si misma.

@ :ELiJ0 0 SOY ELEGIDO?

Pues... ambas cosas. Yo puedo dirigirme a un publico determinado y hacer todo mi
esfuerzo de comunicacioén hacia ellos, y puede que haya resultados o que no. Yo he
probado a dirigirme a determinados colectivos profesionales con los que he tenido
una respuesta muy baja. Al mismo tiempo, con colectivos que no eran mi objetivo,
me he encontrado con la grata sorpresa de ser buscado por ellos. Hay mensajes y
formas de expresarlos que calan en un publico y resultan indiferentes para otro.

A la hora de decidirse por un publico u otro, creo que hay varios elementos para tener
en cuenta:

@ Mi PrROPIO PERFIL

Normalmente sera mas facil
comunicarme con personas que
compartan conmigo  experiencias
vitales y profesionales, situacion
personal, nivel cultural, cultura de
origen, aficiones, edad... Aunque no
siempre es asi. En mi carrera me he
encontrado con grupos con los que
tenia poco que ver vy, sin embargo, ha
sido muy enriquecedora la relacion
formativa -en ambas direcciones-,
precisamente por eso, por la capacidad
de prestar un nuevo enfoque que
enriquece y puede ser generativo.
Ahora, cuantas mas diferencias haya entre mi y mi publico, mas riesgos de falta de
sintonia puedo encontrarme. (“Pero éste, ;de donde ha salido...?)
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@ Mi CaPACIDAD DE ACCESO

Si yo quisiera dirigirme a los altos cargos politicos y gobernantes, me encontraria con
que mi lista de potenciales contactos de esa categoria es minima, por no decir
inexistente. Sin embargo, mi nivel de contacto con profesionales del mundo de la
formacion, el desarrollo y los recursos humanos es mucho mas amplio. ;Significa esto
que no me puedo dirigir a los politicos? No, de ninguna manera. Significa que tendré
que dedicar mas tiempo y esfuerzo para conseguir acercarme a ellos, ser reconocido,
mientras que con el segundo colectivo mi capacidad de acceso es mayor e inmediata.

@ Mis PREFERENCIAS PERSONALES

Esto es una realidad. Yo me siento mas comodo con unos perfiles que con otros. Me
siento mas a gusto. Y esto se nota. Posiblemente la calidad y potencia de tu
comunicacion no sean las mismas. Posiblemente tu entusiasmo y ganas de contactar y
generar vinculos no sean los mismos. Y esto puede ser clave a la hora de dar tu mejor
100% o de mantener el compromiso. Esto te puede hacer diferente. Cuidado, también
puede ser un limite. Tus prejuicios personales pueden hacerte desechar un colectivo
por mero desconocimiento y, cuando lo tratas, cambiar radicalmente tu perspectiva y
con ello tu actitud y comportamiento. Un buen recurso para mi es dirigirme a la persona
qgue hay detras de cualquier otro condicionamiento, bien sea profesional, cultural, de
edad... Y me da muy buen resultado.

@ UBICACION GEOGRAFICA

Aqui hay otra decisién. Y esto tal vez, ha sido lo que mas me ha sorprendido en las
ultimas semanas. Yo me dirigia a diversos colectivos (directivos, vendedores, técnicos,
empleados de las administraciones publicas, emprendedores...), pero siempre en un
marco territorial del estado espafol. Sélo accidentalmente habia hecho una
intervencion en Portugal y el comprador era espanol. Hoy en dia, he descubierto que
esto ha sido un limite mas aparente que real. Gracias a al lanzamiento de seminarios
virtuales en Internet (Webinar), me he encontrado con que desde mi posicion local, jhe
contado con asistentes de 28 paises de América, Europay Africa!
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FORMACION, ;ES UN PRODUCTO O UN SERVICIO?

La pregunta puede resultar, en apariencia, demasiado obvia: la formacion es un
servicio. Y esto es correcto. Desde un punto de vista ortodoxo, es un servicio porque no
es algo material, no es un bien fisico -aunque haya materiales fisicos como los manuales,
por ejemplo-, sino que el valor esta en el resultado, en lo que se lleva el cliente, en la
valoracion subjetiva que hace el que lo recibe.

Y desde luego que hay elementos fisicos y materiales en la formacion: manuales,
libros, ejercicios, sala de formacion, formador, pizarra... Pero no son éstos los que crean
el valor. El verdadero valor de la formacion estd en lo que nuestros clientes y alumnos
“perciben” que se llevan del proceso formativo. Y aqui si hay muchos elementos para
tener en cuenta en el proceso de creacién de valor, en el servicio que prestamos como
formadores.

@® ;. VENDO CURSOS O APRENDIZAJE?

Muchos formadores vendemos la formacién como un producto: un curso, un taller, un

seminario. Y digo que vendemos producto porque ofrecemos el titulo y las dimensiones
fisicas del mismo: las horas de duracion, el manual
y los ejercicios, la agenda, el curriculo del
formador...

Y esto, sin duda, esta bien, permite saber al cliente
que qué estd comprando, como cuando compra algo

es 10 . . .
icio fisico: medidas, peso, color, propiedades... Ahora
servic ue e
n v lod ¢ bien, ;es esto lo critico en el éxito de un proceso
(0] rarie . . .. .
ye ¢ el Orl\“er formativo? ¢En la satisfaccién de los clientes y
otro reciP cedor de alumnos? Yo creo que no.
r
enP 1

Y el tema es importante, porque cuanto mas vaya
dirigido a vender producto, mas suele el cliente
dirigirse a valorar el precio hora, el nimero de
paginas que lleva el manual y a comparar por puro
precio dos opciones que se ofrecen bajo el mismo
titulo. “;Qué curso de liderazgo elijo?”.
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;QUE VARIABLES HACEN UNICOS NUESTROS CURSOS?

En mi experiencia, el mismo “producto” formativo, ha tenido un grado de éxito muy
diferente en funcién de otras variables que creo que son las que dan verdadera
dimensioén al servicio de la formacién y que influyen de forma decisiva en el auténtico
aprendizaje que se obtiene del proceso formativo.

Son variables inmateriales y que pueden aparecer en tres momentos diferenciados:

v antes de la formacion,
v durante la formaciény

v después de la formacion.

Cada uno de estos tres momentos diferenciados merece un capitulo aparte.
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(:QUE HAY QUE CUIDAR ANTES DE LA FORMACION?
Estos son los factores que convendria tener en cuenta ANTES DE LA FORMACION

@ LA VENTA

Ofrezco mi curso desde la perspectiva de lo que es y lo que yo hago (orientacion
producto) o lo ofrezco desde lo que “hace” para el cliente, lo que se va a llevar, para
qué le sirve (orientacion servicio). El cdmo hago que funcione, debiera ser una segunda
linea de venta, una vez fijado lo que puedes conseguir. Si yo ofrezco “un curso de ventas”
es muy diferente a si ofrezco “un aumento en los ingresos de tu empresa” o “conseguirds
mds entrevistas con potenciales compradores”. ; Cudl te lama mas?

@ LA DETECCION DE NECESIDADES

Conocer quiénes son los destinatarios, su situacion

actual, sus problemas, sus demandas y las

necesidades en términos de conocimiento,

habilidades, herramientas y actitud, hace que o bien '
puedas disenar la formacion adecuada, o bien . toya estd
puedas al menos enfocar tu curso, desde Ia £l conocim‘e s el
perspectiva de satisfactor de necesidades del ine, jcé tra )
cliente. En demasiadas ocasiones dar al cliente lo o apren jzaje

que ha pedido hubiera sido un error: no era lo que

necesitaba. De ahi el gran valor que puedes aportar /
con una adecuada deteccion y definicion de

necesidades. e

@ EL DISENO DEL PROCESO FORMATIVO

Si he detectado las necesidades (el problema que tiene mi cliente) y los objetivos de la
formacion (la solucidn que espera encontrar con mis servicios) cobra sentido el hacer
un diseno, una hoja de ruta que garantice el cumplimiento de mi promesa formativa.
El mismo diseno no puede servir para unir necesidades y objetivos diferentes, aun
cuando la tematica sea la misma. Yo tengo disenados mas de 15 programas formativos
diferentes que podrian responder al epigrafe de “formacion para mandos medios” y sin
embargo cubren diferentes necesidades y llevan a diferentes objetivos. El titulo, la
metodologia, la duracion, el reparto entre teoria, practicas y trabajo actitudinal, son
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respuestas diferentes para adaptarse mejor a lo que el cliente quiere y por lo que esta
dispuesto a pagar.

@ LA CONVOCATORIA Y EL TRABAJO PRE-FORMACION

:Cémo llegan los alumnos a la mayoria de los cursos? En un rol pasivo, desconociendo lo
gue va a ocurrir y pensando que el Unico responsable de su aprendizaje es el formador.
Y si hablamos de alumnos o participantes de empresas, donde en la mayoria de los
casos ellos no han elegido la formacién, esto llega a niveles mayusculos, encontrando
incluso enemigos declarados: “;para qué tengo yo que venir a esta formacién?” Una clave
fundamental del éxito de un programa formativo es la comunicacion previa para
motivar, vincular y activar al participante como corresponsable del proceso de
aprendizaje.
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¢Y QUE MARCA LA DIFERENCIA DURANTE LA FORMACION?

@® : QUE ES LO QUE HACE DIFERENTE UN PROGRAMA DE FORMACION?

En mi caso, tengo claro que lo primero que me atrae -o me genera rechazo- de un
programa suele ser...

o/ @ELTITULO Y LA PROMESA FORMATIVA

Primero el titulo y en segundo lugar la “promesa formativa”, que puede estar en el
mismo titulo o en el subtitulo. ;Qué es esto de la promesa formativa? El contrato que
me ofrecen: si haces este programa de formacién, conseguiras esto. Y en este caso, la
promesa era poderosa: aprenderas todo lo necesario para poner en marcha negocios
gue con muy poca inversion tienen rendimientos millonarios. ;Atractivo? jDesde luego!

En segundo lugar la credibilidad de quién hace la promesa, sobre todo si es algo tan
grande o maravilloso, tendemos a desconfiar. En este caso, quien esta detras de la
promesa es T. Harv Eker, un hombre de negocios de éxito -es multimillonario-, que
ensena a hacer lo que él sabe hacer y ha hecho. Creible, ;verdad? Ademas, gente que
conozco Yy habia hecho el programa con
anterioridad me lo recomendaban. Y ademas, yo ya

J he hecho otros programas con él.

@ LA PROPUESTA FORMATIVA

En tercer lugar, la propuesta formativa, que en
este caso es un formato de 5 dias intensivos, con
diferentes oradores que vienen a compartir su
experiencia real y a darte modelos paso a paso
para hacerlo como ellos. Practico, practico,
practico. Formacién vivencial y participativa.

Y esto nos lleva a un resultado concreto, a una
acogida por parte del publico destinatario de esta
formacién. Nos ofrecen una propuesta de valor,
con una credibilidad y un formato concreto, por un
precio.
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valor que das a los tres elementos.

Y esto nos lleva a tomar una decision de
accién: me apunto o no...

Y en este caso, algo que empieza como casi
cualquier curso...

‘/ Una sala de formacion...
v Un formador,

‘/ Y una promesa atractiva.

Acaba como muy pocos cursos:

v 850 personas
v 35 nacionalidades, 160 espanoles
v 2.995€ cadauno...
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Cada uno somos los que hacemos la ecuacién de si algo es barato o caro en funcion del

@ : QUE TIENE QUE VER EL ENAMORAR CON EL APRENDIZAJE?

En un proceso formativo podemos destacar dos parcelas diferenciadas en las que

influimos decisivamente como formadores:

v El contenido: lo que les transmito en términos de conocimiento y

herramientas, y

v El contexto o ambiente de aprendizaje:

O lo que es lo mismo: el efecto, y el afecto:

v El “efecto”: es la consecuencia de nuestra formacion, lo que les transmito, y
debemos aceptar que no tiene por qué coincidir con lo que yo les cuento.
¢Habéis vivido alguna vez la experiencia de aprender poco con alguien que
sabe muchoy la contraria, aprender mucho con alguien que no sabe
demasiado? ;A qué se debe? Normalmente, a la forma de transmitir y

comunicar y no tanto al contenido ensi.
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v El “afecto”: Las ganas de aprender, el interés por la materia, el compromiso
despertado, el grado de participacion e involucracion logrado, que nos
genera en gran medida el formador con su forma de comunicar y estar en el
aula, su forma de relacionarse con
el grupo, como conecta con
nuestros intereses e inquietudes,
todo esto, es lo que llamamos el
“afecto”. El ambiente creado. Y es
clave para el aprendizaje. "Meter”
mucho contenido sin atender a la
predisposicion de los alumnos no
sirve de mucho.

Por eso he utilizado el término “enamorar”
porque realmente creo que si los
formadores estamos comprometidos con
el aprendizaje y no con la imparticién, es
decir, con el resultado de la formacién y
no con lo que contamos, podriamos tomar
como ejemplo a quien pretende seducir o enamorar a alguien y para ello desarrolla toda
una estrategia en 4 pasos, como una campana publicitaria:

@ ATENCION

“La informacion es noticia de la diferencia”. Hazte notar, despierta al auditorio. Atrévete
a ser poco convencional. Si no, corres el riesgo de pasar inadvertido. Sin atencion del
auditorio no hay nada mas.

@ INTERES

“Esto tiene que ver conmigo, con mi vida, con mis problemas, con mis necesidades y
objetivos”. Hablales de ellos, de su vida, con su lenguaje. Mantén su atencién en el
tiempo. Sorpréndeles de forma continuada. Cuenta historias que lleguen al corazén. “El
humor es un gran pegamento para el aprendizaje”.
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@ Dcseo

“Lo quiero. Si fuera posible. jCudnto cambiarian las cosas!”. Ofrece una visiéon de lo que hay
detras del proceso formativo, de las ganancias posibles para ellos, para su entorno, para
su organizacion o familia. Demuestra lo que se puede hacer, para qué sirve y conéctalo
con la vida de tu publico.

@® AccION

“La accién es el puente que une las buenas ideas con los buenos resultados”. jHay que mover
a la accién a los participantes! No permitas que se queden en “ya he cogido el
concepto”, en un rol pasivo. Que lo vivan para hacerlo carne a través de la acciéon. Que
practiquen, que prueben, que se vayan con un compromiso de accion.

Y asi, podemos aplicar estos principios en diferentes momentos DURANTE LA
FORMACION.

@EL DESPEGUE

Con la energia que tu entras, ellos contintian. Sorprende desde el primer momento.
qgue van a conseguir. Preséntate para ganar el derecho a ser escuchado.

@ AL TRANSMITIR CONCEPTOS

Los datos los guardamos en nuestra memoria de corto plazo. Desaparecen casi tan
rapido como son expresados. Las historias y metaforas permanecen. Los humanos no
podemos resistirnos al enorme poder evocador que tiene el “Erase una vez...”

@ AL PROPONER MODELOS PRACTICOS DE ACTUACION

Si tu eres un experto, puede que crean que hace falta ser como tu para poder hacerlo.
Ofréceles la estructura de la magia: modelos paso a paso que hagan ellos mismos.
:Qué mejor credibilidad en un modelo que la de ver que funciona?

@ FOMENTAR LA PARTICIPACION

La pasividad mata la atencién y el interés. Lleva a la accion a todos de forma continua.
Que escriban, que compartan con un companero, que trabajen en grupos, que
pregunten y se expongan. Todos tienen que ser protagonistas. Cuidado con acaparar el
escenario o dejar que otros lo acaparen.
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@ ASEGURAR LA VIVENCIA

Si se lo cuentas puede que te argumenten con otra teoria mas brillante, o simplemente
mantengan sus objeciones aunque no lo expresen. ;Cudl es el efecto? No hay
aprendizaje.

Disefa experiencias vivenciales (juegos, ejercicios, casos practicos...) donde tengan
gue poner en practica sus recursos y asi aprenderan de lo que funciona, y mostraran
mayor interés en aprender a solucionar lo que no ha funcionado.

@EN LA DISPOSICION DE LA SALAY LoS MEDIOS DIDACTICOS

En “U”, en semicirculo. Que se sientan coprotagonistas. Haz cambios en el lugar que
ocupan. Facilita la interaccién. Evita la “muerte por PowerPoint”. Tu eres el mejor recurso
didactico: tu expresion, tus gestos. Utiliza el rotafolios.

@ EL ATERRIZAJE

iEl gran final! Recopila y vende el aprendizaje. Sugiere su aplicacién practica. Busca el
compromiso de accién inmediato. No corras el riesgo de que lo dejen para mas
adelante. jCuantos aprendizajes mueren bajo el lema de “la semana que viene ya me
pongo si eso...”! Un cierre emocional mueve mds que 1000 razones”. jQue se lleven un Plan
de Accidn antes de salir de la Sala!

:Te aplauden espontaneamente al terminar la formaciéon? ;Has sido manteado o sacado
en hombros? ;Recibes “cartas de amor” de tus alumnos? ;Eres recordado afos después
por lo que supuso la experiencia de un curso? Si no te ha ocurrido esto nunca o muy rara
vez, prueba a poner mas el foco en el afecto que en el efecto y multiplicaras el
aprendizaje real.
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POR ULTIMO, ¢QUE ES VITAL DESPUES DE LA FORMACION?
¢QUE OCURRE DESPUES DE LAS FORMACIONES?

:Realmente aplicamos lo que aprendemos? Muchos de nosotros, formadores
profesionales, utilizamos la frase “El verdadero curso empieza ahora” en el cierre de los
cursos. Realmente el reto es llevarse el aprendizaje del aula a la vida. Aplicar lo
aprendido en lo cotidiano. Poder sacarle partido a los conceptos, modelos y
herramientas trabajados durante el proceso de formacion.

Realmente, la formacién esta para eso, para lo que viene después. Cuando ofrecemos
un curso o la gente se apunta, esta la promesa mas o menos explicita de “al terminar esta
formacion serds capaz de...”. jY aqui esta el gran reto! jQué ocurra! Si no, la formacién
habra podido ser muy buena, el formador estupendo, el ambiente creado un auténtico
lujo, pero, ;como se recordard y valorara esta formacién con el tiempo? ;Se percibira
como Util valiosa o como un curso mas?

Desde mi propia experiencia como alumno y participante en muchos cursos, talleres y
seminarios, he de reconocer que no en todas las ocasiones he trasladado a mi vida lo
gue se ha trabajado en la formacién. Tampoco como formador he tenido siempre éxito
en ese empeno. Demasiado a menudo me he encontrado con frases como:

v “Si, todo esto estd muy bien, la teoria es muy bonita, pero mi vida real es
muy diferente...”

v “Muy interesante. ahora mismo estoy muy liado, pero en cuanto se me
despeje un poco la agenda ya lo pondré en practica...”

v “Muy bueno. la semana que viene me pongo con ello: lo reviso, paso a limpio
los apuntes y me trazo un plan de accion...”

v “Me ha gustado mucho, sin embargo el que tendria que estar aqui es mi jefe,
0 mis companeros, o...”

Son frases que auguran un desastre en toda regla. Un fracaso como formadores si
estamos comprometidos con el resultado -el aprendizaje real- y no sélo con la entrega
de nuestro producto -el curso-. El valor de lo que hacemos esta directamente
relacionado con lo que consigan hacer con la formacién: vender mas, liderar mejor,
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cambiar de actitud o el que sea el objetivo planteado. Lo que técnicamente llamamos “la
transferencia” de la formacion.

Tenemos que ser conscientes de que nuestro futuro como formadores esta
estrechamente ligado a los resultados de la formacion, por lo que merece la pena
disenar sistemas que ayuden a “capitalizar” los procesos formativos en nuevas practicas
y habitos que ayuden a nuestros clientes y alumnos a conseguir sus resultados. Si no
hay resultados, no he cumplido mi promesa. Si no he cumplido mi promesa, la formacion
se convierte en un gasto y en algo prescindible. Y esto esta pasando ya... Cada vez hay
mas resistencia por parte de las organizaciones en especial y del publico en general a
contar con la formacién como herramienta de transformaciéon y aliada de nuevos y
mejores resultados.

¢QUE PODEMOS HACER PARA QUE LA FORMACION SE INTEGRE?

A continuacién voy a ir desarrollando algunos aspectos clave para facilitar que esto
ocurray convertirnos en aliados del éxito de nuestros clientes y alumnos.

@ “VENDER” LOS BENEFICIOS DE LA FORMACION

Insistir una y otra vez en la conexién entre lo expuesto -conceptos, modelos y
herramientas- y su aplicacién practica en el entorno de los participantes en la
formaciéon. Con esto al menos creamos la expectativa de lo que pueden lograr si
realmente lo aplican.

@ FOMENTAR EL RoL AcTIvO Y COMPROMETIDO DEL PARTICIPANTE

Deslindar responsabilidades. Yo a menudo digo que les puedo aportar herramientas
valiosas para su vida, pero que el que va a hacer que esto ocurra son ellos mismos. La
responsabilidad de llevarlo a la practica es de ellos. En |la medida en la que lo apliquen
obtendran los resultados. Si se involucran al 100%, asi sera. Si es al 50%...

@ ORIENTAR A LA REDACCION DE UN PLAN DE ACCION EN CALIENTE

Para evitar el temido efecto “gaseosa”, que se escape la fuerza y la determinacion tras
la formacién al volver al dia a dia, es muy util reservar unos minutos en la propia
formacion para que ya exprese lo que va a hacer en los préximos dias: qué, cuando,
cémo, con quién...
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@ DisENAR GUiAS PASO A PAso DE PUESTA EN PRACTICA

En ocasiones la informacion que les damos queda muy clara alli, en el aula, pero segun
salen y pasa el tiempo, se empieza a difuminar la claridad de lo que habia que hacer y
con ello la determinacion de llevarlo a cabo. Por eso, a mi me da muy buen resultado la
entrega de una guia de qué hacer, en qué orden, con qué herramientas. Una
modalidad es elaborar una “Guia de implantaciéon de 90 dias” y asi facilitar qué tienen
gue incorporar en su actividad diaria para conseguir el resultado esperado.

@ APOYAR CON TUTORIAS INDIVIDUALES O GRUPALES

No todo el mundo tiene la misma experiencia, capacitacién o motivacion. Aceptando
esto como un dato, funciona muy bien el dar un espacio posterior al curso para apoyar
la puesta en practica, analizar y celebrar los avances, reforzar el compromiso, despejar
dudas y barreras. Se puede hacer de forma individual -tutorias o procesos de coaching-,
o bien en grupo que también sirve para cohesionar a un equipo, compartir mejores
practicas, reforzar con ejemplos de otros y en general crear comunidad en el
aprendizaje.

@ HACER SESIONES DE REFUERZO

Algo muy demandado y de alto impacto. Sali de la formaciéon con muchas ideas y
muchas ganas. Luego el dia a dia se ha encargado de que se vayan diluyendo. Una sesién
de refuerzo a medio plazo -un mes, tres meses-, sirve para integrar la experiencia en el
plan de accién -lo que ha pasado en el mundo real- y dar nuevas consignas vinculadas
con lo que estd pasando.

El simple hecho de saber que esta sesidon existe, ya refuerza el compromiso en
ponerlo en practica para llevar casos reales a la sesion.

@ INTEGRAR EN EL PROCESO A TODO EL SISTEMA DEL PARTICIPANTE

Si el objetivo de la formacion es que el participante pueda poner en practica habilidades
gue en menor o mayor medida tienen su implicacion con otros (mandos, compaferos,
familia...), contar con la colaboracion de esos otros involucrados suele dar muy buen
resultado. Desde la convocatoria -informar de qué van a hacer y para qué-, en el
desarrollo del plan de accidon -como tutores internos- en la medicién de los resultados y
el reconocimiento de estos...
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@ VINCULAR LA FORMACION A OBJETIVOS CONCRETOS

(Performance Management).

Esto en si mismo es un planteamiento completo. No hacemos la formaciéon para
incorporar nuevos habitos o habilidades, sino por los resultados que conlleva
incorporar esas habilidades. Realmente cuando invertimos en formacién lo hacemos
con la mente puesta en los resultados, en lo que puedo mejorar. Estoy en un nivel
determinado y quiero alcanzar otro. Sea el campo que sea: baile, gestion, ventas... Y es
ese avance lo que legitima la inversion en formacién en tiempo y dinero. Asi, hacer una
equivalencia entre desarrollo formativo y desarrollo de resultados, refuerza la
orientacién al logro y el compromiso para mantenerse en la brecha.

:Sabes si tu formacién ha contribuido a cambiar sus vidas?
¢A que alcancen mejores resultados...?

Porque ésta es la verdadera
evaluacion de la formacién: lo que
pasa después, lo que permanece mas
alla de las sesiones formativas.

iAl fin y al cabo o hay éxito o hay
aprendizaje!

No te olvides de ser feliz también hoy.
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