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PNL PROFESIONAL

PRESENTACION

La Programacion Neurolingiiistica es uno de los recursos que mas se han
utilizado a finales del S. XX en una sociedad de cambio permanente. En el S.
XXI sigue siendo una de las herramientas més utilizadas en los sectores de la
salud, deporte, empresa (liderazgo, comunicacién, motivacién, creatividad y
ventas), educacion, juridico (abogados, jueces, fiscales), politicos, comunicacién
(radio, TV y prensa), artes y teatro como la pintura (escultura , actores y
actrices). Ademas se utiliza como herramienta de crecimiento y desarrollo
personal. Por eso la Universidad Camilo José Cela y la Escuela de Inteligencia
han querido contribuir a este desafio a través de la formaciéon en Programacion
Neurolingiiistica de: Practitioner, Profesional y en las Organizaciones.

En él se trabaja como mejorar las habilidades de comunicaciéon para la
formacion, medios de comunicacion, sector juridico y artes y teatro. Ademas se
trabajan habilidades para liderar equipos e incrementar las ventas y conseguir
una vida mas sana.

OBJETIVOS Y METODOLOGIA
Objetivos

Conseguir una comunicacion eficaz.

Realizar unas presentaciones eficaces.
Incrementar las ventas y satisfacer al cliente.
Negociaciones eficaces.

Equilibrio entre vida personal y profesional.
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Metodologia

Se caracteriza por ser eminentemente practica y vivencial, buscando la
participaciéon personal para una mas profunda asimilaciéon. Primero el alumno
experimenta personalmente las dinamicas, para poder después adquirir la
formacion necesaria y aplicarlas en su contexto laboral. S6lo después de la
propia vivencia es posible una vision holistica e integral de la aplicacion de estas
técnicas.

El curso se divide en FORMACION BASICA, FORMACION PRACTICA,
TUTORTAS Y PRACTICUM.

La FORMACION BASICA se imparte a través de la realizacién por parte del
alumno de ejercicios relacionados con la materia y dirigidos por el docente, y de
su participacion en dindmicas personales y/o grupales.

La FORMACION PRACTICA consiste en la ejecucion personalizada de practicas
supervisadas en el aula por el facilitador.
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TUTORIAS: A cada alumno se le asignara un tutor desde el inicio del curso, que
velara por la unidad y buena asimilaciéon de los contenidos y, sobre todo, de la
practica. Existe la posibilidad de realizar practicas de forma puntual, tanto en el
ambito particular como en distintas empresas. Cada tutor determinara qué
practicas se adecuan mejor al perfil del alumno. El alumno recibira entre 5y 10
horas de tutorias.

PRACTICUM: El alumno deberad realizar una sinopsis de sus experiencias
précticas y dar una vision personal del proceso de PNL. Debera presentarla por
escrito y mediante una presentacion oral a los miembros del claustro de
evaluacion.

Algunas de las técnicas pedagbgicas utilizadas en el curso son:

» C(Clases presenciales interactivas

» Ejercicios de dinamizacion grupal

= Casos practicos individuales y en grupo
* Ensayo conductual (role — playing)

» Cuadernos de trabajo

» Seguimiento individualizado

» Practicas reales

EVALUACION DE ALUMNOS
Se otorgara titulo o certificado a aquellos alumnos que dispongan de al menos
un 80% de asistencias. La calificacion definitiva se realizara con base en:

» La evaluacion continua durante todo el curso, realizada por el tutor y
expresada en un informe individual.

» La calificacion que realice un tribunal (constituido por miembros del
claustro) sobre el practicum realizado y presentado.

PROGRAMA

MODULO I: Lenguaje No Verbal

= Observar predicados y modalidades

» Lectura e interpretaciones del lenguaje no verbal

» Lectura de gestos

» Niveles neurologicos

» Microgestos y macrogestos

» Ellenguaje no verbal como clave de expresion e interpretacion de emociones

MODULO Il: Comunicacion

PARTEI:  Oratoria
Elementos de una excelente oratoria
Exito y fracaso en la oratoria
Herramientas de P.N.L. para la oratoria
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PARTE II:
PARTE III:

PARTE IV:

PARTE V:

PARTE VI:

PARTE VII:

Presentaciones eficaces

Habilidades para una presentacion eficaz: Antes, durante y
después de una presentacion

Elaboracion de un discurso con herramientas de P.N.L.
Distintos niveles de comunicacion

Voz y lenguaje corporal

La voz como herramientas kinestésica y auditiva

El lenguaje corporal

Herramientas de P.N.L. para dominar nervios, miedo escénico y
mente en blanco

Como preguntar

Preguntas poderosas

Preguntas curiosas # preguntas interrogatorios
Preguntas para tomar conciencia

Las preguntas son las respuestas

Preguntas para solucionar problemas

Comunicacion efectiva

Coémo lograr una comunicacioén eficaz

Como utilizar el lenguaje inconsciente

Cémo mejorar la comunicacion personal y profesional
Comunicaciéon multinivel, conciente e inconsciente

Cierre
Técnicas de moderacion
Preparar un excelente cierre

Aplicaciones

En los medios de comunicacion

En el cine, teatro, pintura y artes en general
En el sector juridico

MODULDO IIlI: Ventas

PARTE I:

PARTE II:

PARTE III:

Herramientas para ventas

Imagen ante la venta

Comunicacion ante la venta
Preparacion y preguntas para la venta

Coémo vender

Clientes visuales, auditivos y kinestésicos
Venta grupos

Técnicas de negociacion

Habilidades para una mente eficaz

Generar una vision

Telemarketing

Identificar las necesidades de los clientes: Motivaciones
intrinsecas y extrinsecas

Técnicas de P.N.L. para una venta eficaz

Lenguaje a utilizar frente a distintos perfiles de clientes
Cierre en la venta
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MODULO IV: Negociaciéon

» Considerar varias propuestas

» Gestion de conflictos y desacuerdos

* Reuniones eficaces

* Entender el contexto y la informacion de los demas

MODULO V: Inteligencia Emocional con P.N.L.

* Reconocimiento y autogestién de emociones

» Como lograr las emociones con conductas adecuadas

» Ser mas efectivos y responsables

» Automotivacién

= Fomento de la autogestion

* Proceso de comunicacion mediante la empatia y habilidades sociales
» Asertividad

PROFESORADO

Co —directores:

Javier Mafero Moreno: Director de la Escuela de Inteligencia. Licenciado
en Empresariales (UCM). Cursos de Psicologia Aplicada. Practitioner, Master en
Inteligencia Emocional, Coaching y PNL. Coach. Mas de treinta anos de
experiencia como docente. Director del programa del Master de PNL por la
UCJC. Gerente en la formacion de competencias emocionales en la empresa.

Direccion de Postgrados de la UCJC.

Coordinadora:

Virginia Gonzalo Rivas: Licenciada en Psicopedagogia por UNED.
Especialista en Inteligencia Emocional por la Universidad Camilo José Cela de
Madrid. Practitioner en P.N.L. Coach profesional por Olacoach. Consultora de
formacion en Escuela de Inteligencia. Coach ejecutiva.

Claustro docente:

Javier Marnero Moreno: Director de la Escuela de Inteligencia. Licenciado
en Empresariales (UCM). Cursos de Psicologia Aplicada. Practitioner, Master en
Inteligencia Emocional, Coaching y PNL. Coach. Mas de treinta anos de
experiencia como docente. Director del programa del Master de PNL por la
UCJC. Gerente en la formacion de competencias emocionales en la empresa.

Manuel Lopez Moreno: Licenciado en Empresariales por UNED. Auditor de
cuentas. Practitioner PNL. Coach y Consultor. Treinta afios de experiencia
profesional y docente.
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ADMISION
DESTINATARIOS

Varios son los grupos objetivos a los que va dirigido el presente cursos:

Profesionales dedicados a cualquiera de las profesiones de ayuda
(psicoanalistas, terapeutas, etc.)

Coaches en Activo.

Directivos que tengan equipos de trabajo a su cargo.

Postgraduados y estudiantes universitarios de ultimos curso, cuya formacion
u orientacion profesional vaya encaminada inicialmente al desempeno
profesional de los grupos de arriba indicados.

FORMACION REQUERIDA

Titulo Universitario de Licenciatura o Diplomatura.

Profesionales que acrediten una experiencia laboral suficiente, asimilable al
nivel de las titulaciones exigidas.

Coaches titulados por escuelas o instituciones de nivel acreditado.
Estudiantes de altimo curso de los estudios citados para destinatarios.

Titulo de Especialista en Inteligencia Emocional por la UCJC.

PROCESO DE ADMISION

El proceso de admision consistird en la recepciéon de carta de presentaciéon
redactada por el alumno, de curriculo vital, ademas de una entrevista personal.
La entrevista personal tendra especial relevancia en los casos en los que los
aspirantes no cumplan con los requisitos de titulacion.

CALENDARIO
DURACION: 130 horas

110 horas presenciales
20 horas practicum

CREDITOS: 13 créditos

HORARIOS: Grupos de: Entre Semana y Fin de Semana

LUGAR DE REALIZACION: Escuela de Inteligencia

C/ Fernando el Catolico, 63. local. 28015(Metro:
Moncloa o Argiielles)
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Viernes: 16 a 21.00 horas
Sabados: 9 a 19.30 horas

OTROS HORARIOS

Las sesiones de los dias 4, 5, 6 y 7 de diciembre, tendrdn un horario aproximado de 10 a 19

horas.
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HONORARIOS

PRACTITIONER PNL SEMESTRAL

= Al contado 1.900€
- Plazos 2.100€

FORMA DE PAGO

Es necesario como requisito de preinscripcion a los Cursos, realizar quince
dias antes de su inicio, un ingreso por Transferencia bancaria en
cualquiera de nuestras cuentas:

ESCUELA DE INTELIGENCIA
(Caja Madrid):
2038- 2246- 42- 6000299497

Posteriormente realizar el envio a nuestro fax: 91 559 52 17 de
este ingreso, haciendo constar en “OBSERVACIONES”: nombre,
apellidos y curso

* NOTA: Se permite el pago con Tarjeta de Crédito

La informacién que usted nos ha facilitado, sera incluida en nuestra base de datos. Usted
tiene el derecho de acceder a ella, ampliarla, cancelarla o rectificarla si lo cree
conveniente. Esta informacién nos permitirdA mantener la relacion con usted y
mantenerle informado sobre los cursos/seminarios que impartimos. Si usted no desea
formar parte de dicha base de datos, por favor, indiquenoslo por escrito sefialando
claramente su nombre, apellidos y direccion e inmediatamente procederemos a
cancelarlos. (Ley organica 15/1999 de 13 de Diciembre)

PARA CONTACTAR

Teléfono: 91 548 8176
www.escueladeinteligencia.com
info@escueladeinteligencia.com




