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1.Por qué esta guia te puede ayudar

Si gestionas personas en una empresa —ya sea como responsable
de RRHH, como mando intermedio o como gerente que también
lleva el area de personas— seguramente ya sabes que proponer
formacién/entrenamiento en habilidades humanas —comunicacion
efectiva, liderazgo y relaciones interpersonales— no siempre se
aprueba a la primera.

En las empresas mas pequefias los presupuestos son ajustados
y no suele haber programas de formacién establecidos. No hay
departamentos concretos de L&D ni procesos formales que
respalden la propuesta.

Hemos elaborado esta guia para ayudarte a argumentar con
claridad, tanto si tienes que convencer a alguien por encima de ti
como si eres tl quien toma la decisidon y necesitas darle forma, los
beneficios de entrenar las habilidades humanas.

Encontraras argumentos concretos, beneficios tangibles y
formas sencillas de medir resultados. Todo pensado para que el
entrenamiento en habilidades se valore y se apruebe.
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2. Beneficios paralas personasy parala
empresa

En equipos formados por pocos miembros, el efecto de cada persona
tiene mucho impacto en el resto.

Si alguien mejora su comunicacién o sus habilidades de liderazgo,
todos lo notan. Eso convierte el entrenamiento en habilidades en una
de las inversiones con mayor retorno, con independencia del tamarfio
y sector de actividad de la empresa.

Beneficios para las personas:

> Ganan seguridad al hablar en pablico, presentar ideas o
gestionar conflictos.

> Mejoran su dia a dia al comunicarse con mas claridad y empatia.

> Refuerzan su liderazgo personal, sea cual sea su rol.

> Sienten que la empresa apuesta por su crecimiento, lo que
refuerza su motivacién y compromiso.

> Se proyectan mejor profesionalmente, con mas herramientas
para afrontar nuevos retos.

Beneficios para la empresa:

Cuando las personas entrenan sus habilidades, la empresa también
se beneficia:

> Mas cohesion y colaboracién entre los miembros de los
equipos

> Mayor eficacia en reuniones, procesos y relaciones internas.

> Mas fidelizacion del talento: en una Pyme o un equipo, perder a
una persona clave puede tener un gran impacto.

> Mejor reputacion como empresa donde se crece: las personas
hablan de sus empresas, y €sta es una diferencia competitiva
real.

> Alineacion con la cultura y los objetivos estratégicos de la
empresa.
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3. Como argumentarlo segun a quién te dirijas

3.1. Cuando hables con la direccion:
foco en resultados y retorno

En muchas Pymes, la direccién es el propio gerente o duefio del
negocio: alguien que lleva muchos frentes a la vez y necesita
saber, rapido, qué beneficio tiene entrenar habilidades. Por eso, es
importante ir al grano y hablarle de lo que espera:

> Habla de resultados, no solo de formacién. Cuando las personas
se comunican eficazmente, se enfocan en colaborar y lideran con
confianza, el rendimiento mejora.

> Apodyate en ejemplos reales. Casos concretos de antes y después.
Puedes incluir testimonios, datos de rotacién, mejora en el clima
laboral.

> Conecta el desarrollo de habilidades con los objetivos
estratégicos. ;Se quiere liderar un cambio cultural? ;Fidelizar

a personas clave? ;Crecer en los préximos afios con un equipo
sélido?

> Habla de retorno en términos comprensibles. Aunque no siempre
sea directo o inmediato, hay indicadores que puedes utilizar:
reduccion de conflictos, menos resistencia a los cambios, aumento
de la productividad, mejora del clima laboral..

Consejo practico:

Presenta la propuesta acotada: un grupo piloto, una
duracion determinada y una forma sencilla de medir
resultados. Cuanto mas concreta sea la propuesta, mas
facil sera decir que si.
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3.2. Cuando hables con el equipo: foco en utilidad
y desarrollo

Las personas quieren saber si esto les va a servir para algo. Hazlo
tangible con frases como estas:

> "Esto te ayudara a comunicarte mejor, a conectar mas, a que tus
ideas se escuchen y se tengan mas en cuenta’”.

> “Vas a ganar seguridad para reuniones, presentaciones o
conversaciones dificiles”.

> "Podras gestionar mejor tus relaciones, incluso en situaciones
tensas’.

> "No hay teoria; todo es practica con feedback en el momento”.

> “Es una inversion en ti. Te servira ahora.. y en el futuro que
quieras construir”.

Consejo practico:

Si es posible, incluye el testimonio de alguien que ya lo
haya vivido y pueda contar su experiencia en primera
persona. Es el mejor argumento.
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4. Comoresponder alas objeciones mas
frecuentes

Las resistencias suelen ser predecibles. Estas son algunas de las mas
comunes y como responderlas:

“No tenemos tiempo”

El tiempo que no se invierte en desarrollar a las personas se pierde
en malentendidos, conflictos y rotacidon. El entrenamiento se puede
planificar sin que afecte a la operativa del dia a dia. Ademas, los
beneficios se notan desde el inicio.

“Es caro / no tenemos presupuesto”

Compara el coste con lo que ya cuesta la situacion actual: un conflicto
que se enquista, una persona clave que se va, una reunién donde
nadie llega a ningtn sitio. Un curso de entrenamiento es una fraccién
de ese coste. Y si alin genera incertidumbre, empieza con un grupo
piloto pequerio.

“Somos pocos, no merece la pena”

Al contrario: en un equipo pequeno, cada persona tiene un impacto
proporcional mayor. Si alguien comunica mal, lidera con inseguridad
o gestiona mal los conflictos, todo el equipo lo siente. Desarrollar esas
habilidades en un equipo reducido es precisamente donde mas se
nota el cambio.

“La gente aprende sola con la experiencia”

La experiencia ensefia, si, pero a veces también consolida habitos
que no ayudan. El entrenamiento estructurado genera cambios que la
experiencia sola rara vez produce. Se trata de hacer cosas que antes
no se hacian.
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5.Como valorar el resultado y la eficacia del
entrenamiento

La mejor forma de justificar la formacidén es demostrar que funciona.
Y hacerlo no tiene por qué ser complicado ni requerir sistemas
complejos de medicidn.

;Qué puedes hacer?

> Pregunta antes y después. Unas pocas preguntas directas a
los participantes sobre su propia percepcidén en comunicacion,
liderazgo o gestién de conflictos bastan para ver la evolucién.

> Observa y anota. jLas personas comunican mejor, participan mas,
presentan con mas seguridad? Anota ejemplos concretos. Eso vale
mas que cualquier informe.

> Pregunta a los mandos directos. jQué cambios han observado?
Si hay mejoras en el clima del equipo, mayor compromiso o mas
iniciativa, es un indicador claro.

> Usa los datos que ya tienes. Si tienes acceso a datos como la
rotacioén, el absentismo o la participacién en iniciativas internas,
comparalos con el periodo previo. No necesitas un sistema
sofisticado para ver tendencias.

> Recoge testimonios. Pide a los participantes que describan en una
frase qué les ha aportado el entrenamiento. Es una herramienta
potente para extender el programa al resto del equipo.

dalecarnegie.es/empresas



Conclusion

Impulsar un plan de entrenamiento en habilidades en una empresa
no siempre es sencillo, pero los beneficios son claros, tanto para las
personas como para la empresa.

En las Pymes, especialmente, donde los recursos son mas limitados,
esta es precisamente una de las inversiones con mayor retorno: no
requiere una gran inversion, los resultados se ven rapido y el impacto
se siente en toda la organizacion.

Con los argumentos adecuados, conseguiras que tanto la direcciéon
como el equipo también lo vean asi.
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