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CONSULTORIA Y CAPACITACION


SEMINARIO – TALLER 

COACHING GERENCIAL 
ÉNFASIS EN DIRECCIÓN COMERCIAL 

“COMO APROVECHAR LA MOTIVACIÓN 
OCULTA DE SU FUERZA LABORAL”
                                                      
                                     SITIO – CLUB DE EJECUTIVOS

                                      MAYO  19 – 20 Y 21 DE 2011
                                     Jueves y Viernes de  6.00 pm. A 9.30 pm.
                                      Sábado de  8.00 AM. A 1.00 pm. Y de 2.30 pm. A 5.30 pm. 
                                      

15 HORAS 



DIRIGIDO A:


           A Gerentes, Directores, Coordinadores, Administradores, Jefes de 
           Departamento, Líderes y personas involucradas en los procesos de
           Dirección, Coordinación y Control Empresarial, igual a todos los Directivos y 
           Coordinadores Comerciales


METODOLOGÍA
1. Conferencia  Participativa, dirigida por experto en el tema tratado. 
2. Estudios de Casos,  en grupo. 
3. Discusión e intercambio,  de experiencias 
4. Consultas por Internet, asesorías para casos específicos. 





OBJETIVOS

1. Contextualizar sobre los  beneficios del coaching gerencial
2. Desarrollar habilidades en los participantes para que se comuniquen dentro de   un contexto relacional de confianza, de seguridad y reconocimiento mutuo con su interlocutor y/o cliente,  para establecer una relación de empatía y productividad empresarial  sostenible y rentable en el tiempo. 
3. Suministrar las herramientas básicas de Programación Neurolingüística (PNL) e inteligencia emocional  para garantizar el feedback  adecuado entre emisor y receptor
4. Dar a conocer los pasos metodológicos para mejorar efectivamente el rendimiento del cliente interno en su empresa.
5. Optimizar las competencias para motivar al cliente interno,  trabajar en equipo, delegar, vencer objetivamente la resistencia al cambio,
6. Suministrar las herramientas para  mejorar el éxito individual y grupal del cliente interno en su empresa y contexto en general. 

CONTENIDO

1. COACHING GERENCIAL:
· Coaching empresarial
· Beneficios del Coaching Gerencial
· Cualidades de un coach efectivo
· Funciones del coach que conducen al éxito empresarial
· Análisis situacional	
· Diagnóstico
· Como convertir las actitudes de su cliente interno  en acciones 
· Listado de verificación del coach

2. COACHING Y  COMUNICACIÓN :

· La  comunicación efectiva   ¿En qué consiste? 
·  Comunicación   asertiva   
· Lo que se debe hacer 
· Lo que no se deber hacer
· Beneficios de comunicarse asertivamente 
· Pasos para incrementar la habilidad de escuchar 
· Feedfordward efectividad para dar información 
· Análisis transaccional
· Puntos clave para ser un comunicador efectivo
· Variables psicograficas de la comunicación  
· Listado de verificación del coach




3.  COACHING Y PROGRAMACIÓN NEUROLINGÜISTICA 
       
· Los estados internos positivos
· Como captar inmediatamente  las motivaciones de su interlocutor
· Como apoyarse en su estilo: Análisis 
· Como generar  un clima de confianza en su interlocutor
· 6 Formas de ser agradable al cliente para  sensibilizarlo
· El lenguaje de precisión 
· Técnicas para destrabar fácilmente una situación bloqueada
· Listado de verificación del coach


4.   “COMO  IMPLEMENTAR Y DESARROLLAR UN COACHING EFECTIVO EN SU  EMPRESA -    OPTIMIZACIÓN DE COMPETENCIAS DEL CLIENTE INTERNO

  
OBJETIVOS

        Optimizar competencias para motivar,  trabajar en equipo, delegar, vencer  la resistencia
        al cambio, mejorar el éxito individual y grupal a nivel empresarial

CONTENIDO: 
· Motivación del cliente interno
· Modelo de motivación
· Manejo efectivo del cambio
·  Lo que se debe hacer
· Lo que no se debe hacer
· Delegar: Empoderamiento 
· Trabajo en equipo
· Equipos de alto rendimiento – sus características 
· Como relacionarse efectivamente  entre jefes y compañeros
· Proactividad - Autocrítica 
· Conducir  personas
· Toma de decisiones
· Equilibrio emocional 
· Integridad
· Iniciativa
· Equilibrio
· Gestión del tiempo
· Gestión de la atención
· Compromisos – auto seguimiento 
· Listado de verificación del coach







5. COACHING PARA EQUIPOS DE VENTAS
DIRECCIÓN COMERCIAL – FACTORES CLAVE DE ÉXITO

· Inducción efectiva de Representantes  Comerciales
· Coaching en acción - adiestramiento efectivo  
· Fijación de objetivos – Como hacerlo metodológicamente
· Áreas clave para mejorar las ventas de un producto específico
· Como mantener y reforzar el rendimiento comercial
· Evaluación de resultados – Como hacerla productivamente
· Como hacer reuniones productivas
· Comparación del rendimiento con los objetivos


CONFERENCISTA

MARIO MEJÍA SARMIENTO

Capacitador y Consultor  Empresarial  para Colombia y países vecinos en Gerencia Estratégica, Manejo Efectivo del Cambio, Trabajo en Equipo, Coaching Gerencial,   Neurolingüística Aplicada a la Negociación , Calidad Corporativa,   Marketing , Dirección Comercial., Ventas de Precisión,  Servicio Estratégico al Cliente,    Manejo Efectivo de Equipos de Ventas, Merchandising Estratégico 
Magíster en  Marketing y Dirección Comercial, CESDE San Sebastián (España). Administrador de Empresas, Gerencia de  Calidad, Universidad Javeriana,  Postgrado en Gerencia de Mercadeo, Universidad del Valle.   Auditoria Bajo La Norma de Calidad, Universidad Javeriana, Especialista en Gerontología Universidad del Valle.  

Docente – Consultor, Universidad Javeriana,  Universidad Libre.   Autor de varios textos, Diplomados  y publicaciones sobre pasos metodológicos para la optimización del Sector Empresarial. Actualmente es  Director del Grupo GANAR – EMPRESARIAL 
Ha capacitado a   Multinacionales como: 
· Colgate Palmolive CIA 
· TecnoquÍmicas
· Sanofi Synthelabo
· Bristol
· Abbott
· Schering - Plough S.A.
· Wyeth
· Grunenthal Ecuador 
· Genfar, entre otras

Ha capacitado  a : 
· Mazda (Mazko)
· Kia (Auto Orión) 
· VOLSWAGEN ( Eurocar) 
· Ford 
· Primer autos 
· Pastas Nuria S.A., entre otras




 Instituciones  Prestadoras de Servicios de Salud como:
· SALUDCOOP
· Coomeva Medicina Prepagada. -  Sur occidente del país 
· Coomeva – Emergencia Médica Medicina Propagada – Medellín 
· Hospital San Ignacio – Bogotá
· Centro Médico Imbanaco – Cali
· Hospitales Departamentales de: Valle del Cauca, Barranquilla, Pereira, Ibagué y Neiva, entre otros. 



INVERSIÓN:

1. $335.000  por participante (Incluye  diploma, manual de participante y refrigerios)


CONSIGNAR EN:         BANCOLOMBIA  – CUENTA DE AHORROS 060-608-63413 
                                               A NOMBRE DE MARIO MEJÍA SARMIENTO


EL  CUPO  ES LIMITADO

EXALUMNOS DE GANAR  Y GRUPO DE 3 PERSONAS EN ADELANTE 
OBTIENEN UN 5% DE DESCUENTO


PARA CONFIRMAR SU CUPO:    ENVIAR COPIA DE CONSIGNACIÓN ESCANEADA A mariomejia@ganar.org 
                                                         CON FORMATO DE INSCRIPCION DILIGENCIADO


CONSULTENOS SUS INQUIETUDES:

Mario Mejía Sarmiento
Cel.  310 - 234 44 34  Todo el día
Tel.  556 84 92     De  8.00 am   a   12:00  m
E – Mail:  mariomejia@ganar.org     Página Web:  www.ganar.org
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