


PROBLEMA QUE RESOLVERMOS

Trabajar sobre el negocio no significa contratar un
monton de personas que hagan el trabajo y luego
nasar todo el dia respondiendo preguntas
interminables sobre como hacer el trabajo.

Trabajar sobre el negocio significa capacitar a la
gente y construir sistemas.

AVEXA
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HABILIDADES QUE
DESARROLLARAS

Enfoque cliente céntrico, liderazgo, comunicacion efectiva,
trabajo en equipo, enfoque a resultados, inteligencia
emocional y motivacion para cumplir tus objetivos.

-



CONTENIDO

1) Diagnéstico Inicial

2) Cliente céntrismo

FASE |

3) Liderazgo
- 4) Enfoque a resultados y Servicio

1) Comunicacion efectiva
| 2) Inteligencia Emocional
| 3) Gestion del cambio

] 4) Conciencia financiera

;COMO SE RESUELVE?

El programa busca, en primer lugar,
concientizar, posteriormente, poner en
practica y replicar en la organizacion las

" AVEXA

-

habilidades adquiridas.

ENTREGABLES

Material y metodologia

Memorabilia de talleres

VU



M*ﬂ DIAGNOSTICO INICIAL

 Diagnostico de fuerzas impulsorasy
restrictivas del negocio.
» Analisis de recursos y capacidades.

» Analisis de sistema de gestion.

 Analisis de Cultura organizacional.

ENTREGABLES Y DURACION

Reporte de Diagndstico de Negocio a nivel
Estrategia, Cultura y Sistema de gestion.
Duracion: 2 semanas

OBJETIVO

|dentificar ;Dénde se encuentra al dia de hoy la
organizacion? y crear un enfoque claro de mejora.

Una planeacion ademas debe incluir: pr—
A

Un andlisis previo de ;Dénde se

encuentra parada la empresa en
este momento y hacia dénde se
quiere dirigir? (Dénde debemos

¢Qué conductas y
comportamientos necesitamos

para que la estrategia se cumpla?
Tener claro que tipo de cultura

STG Y pnoouesu DE VALOR

ara no comp pO preclo

st g comer | |
diferenciador claroy u
entendimiento a profundldad de
tu te y segmento.

Iniciativas vinculadas a

la est ateg a que
positivo

Claridad sobre dénde iniciar y
un sistema de gestién que
haga sostenible la estrategia a
lo largo del tiempo

AVEXA

enfocar los esfuerzos?

Las conductas y comportamientos

Mismas Resultados
» " » = »
Hi A

Creencias - - Acclones - »
H2 R2

Nueva Cultura Nueva Estrategia

Objetivo 2

Y S

Objetivo 3

Y S

U

—

ObJetlvo 1 R.esponsa,ble Tiempo
l estimado

Tiempo \
Responsable I oatimado

F"”"’__———‘—} S

Q

N Q ¢Como vas a Iograr

estos objetlvos"

Una vez definidos los objetivos para cada pilar (RH, PI,Cy F) es
momento de realizar una analisis FODA para cada uno de ellos.

Debilidades

Barreras, riesgos u

no podemos controlar

que nos afectan o
benefician basados en limitan basados en
entorno, gobierno o entorno, gobierno o
tecnologia tecnologia




ENFOQUE CLIENTE CENTRICO

USER PERSONA

Ejemplo: Busqueda de un seguro de vida
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- La ruta de usuario y su experiencia S

» La propuesta de valor o ?

e

ENTREGABLES Y DURACION Necesidades de tu segmento

Segmento

Material de talleres y capacitaciones / -
Fotografias de talleres / 4hrs

OBJETIVO

Crear una conciencia cliente céntrica, entender porque las
gente nos compra y entender nuestra oferta de valor




g% LIDERAZGO

* Tipos de liderazgo

 Montana de liderazgo

» Retro alimentacion y crecimiento

 Direccion, ejecucion y caracter.

ENTREGABLES Y DURACION

Lo que cada uno ve en un mismo

lugar a un mismo tiempo

Familiar
Académica s == EDUCACION
(Valores) CREENCIAS Y
PARADIGMAS
Sal d

aaaaaaaaaaaaa

Liderazgo

ucatlvo Creencias

+
Experiencia

e o . CONSECUENCIAS

FALTA DE VISION

PERDIDAS ECONOMICAS
FRACASO DE UNA GESTION

LOS 5 NIVELES COMO HERRAMIENTA

Material de talleres y capacitaciones /
Fotografias de talleres / 4hrs

APRENDIZAJE DEL MODULO

Reconocer tu impacto en los demas, como desarrollar tu
liderazgo, eliminar creencias limitantes, desarrollo de influencia y

ser un agente de cambio.

PUNT/

.’{"‘

N5. RESPETO
- La gente sigue al lider por lo que representa

N4. REPRODUCCION

PREP%%C|ON DE » La gente sigue al lider por lo que ha hecho por

ellos

,',:;3

PRODUCCION i bl gl g8
Y \d : A |\ * La gente sigue al lider por lo que ha
o~ v‘-ﬁ;f;\;;}f (A 1\ AN M} \ hecho por la organizacion
W/ A IR Y N\ N2. RELACIONES
V9 PERM|SO , \\ » La gente sigue al lider porque quiere
“, [ ‘f-” (/,/ / X -}\ \\\ ‘:H.‘l ‘J
‘ P \ » La gente sigue al lider porque
A A\ \ "! |\

tiene que seguirlo

OOOOOOOOOOOOOOOOOO
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Sistema de Juntas
Sistema de Gestion
Niveles de servicio (Indicadores y OKR)

Sistema de recompensas y consecuencias

Orden y estructura en tu gestion de resultados aprendiendo de

ENFOQUE A RESULTADOS

ENTREGABLES Y DURACION

Material de talleres y capacitaciones /
Fotografias de talleres / 4hrs

APRENDIZAJE DEL MODULO

mecanismos de seguimiento y medicion para el desarrollo.

Escucho las sohuciones que
. CROCSA

Espero y resusivan lis
recesidades dela emgeesaala
que trabsjo

(Quitte conocerme)
FUERZA COMERCIAL

Técnicas de ventas (Lo escencial)

Necesitamos hacer un tesearch
Competencias de wertas
of

e con quién estog hablando
(€

mercadotécria bneny
Un colsborador esta haciendo
Libotes de Mercadotecnia
No dominamos ¢l tema de
Metcadotecnia

‘ ogec £00)
$Qué hace? ;DSnde esta sy
coepo? ;De donde s60?

L4 v
Reforzx comunicacién
Necesitamos un script!Check kst de ventas (Natural)

Definie perfl ieal MKT (0
HOINCES ¢ 0350 S Ser
OutSoutcing )
Solioiar ¥oBo de Puesto
Busqueda de petfil
Incoporar al drea

Crearuna encorsta de
satisfaccidn de cliente
(Experiencia Comercial)
(pee progecyecto)
Pulie ¢l formato de 1D OE
CLIENTE

Terminar de valida dicho Check.

Empezat 3 capacitanos enlos
temas de wertas

Migracko 3 un CRAM

Apogo Novament
Capacktaciones Extenas A
especificas

PPTO definido

Crear la hertamienta de
Definkk que OutSowcing

satisfacoién

¥ de capacitaciones
# decitas
W de Namadas de seguimiento

% de desarrclio de pecil

(scadotes Inteenos) % de satisfacoidn de chente

™ TH Proceso Proceso

1 4 2 3

semanal

, - Junta de
Aliados

Teoria de las Restricciones
¢En cual estoy fallando?

Sistema de gestién
comercial

INORGANICA ETEEEEIC
cliente

CONTENIDO DISTRIBUCION INTIMIDAD CONTINUIDAD

Analisis de datos

¢Tu contenido es
relevante?

< Sistema de gestion
Estrategia de

Manejo de comercial
Contenido datos
Contenido de Valor CRM
Area de Area de Responsable de Responsable de Responsable de

Mercadotecnia Mercadotecnia ventas nuevos negocios ventas

|

.
Q..

Las dimensiones de la relacion con el cliente

¢Cuantos de cada uno?

3 Profundidad

2 Amplitud

;Cuantos productos? .
- P 1 Duracion

¢Durante cuanto tiempo?

:Como funciona Objetives and Key Results?
Prioridad

2 Objetivo estratégico para la organizacion
b

Area: Comercial Q2
O BJ . Crear nuevas soluciones al segmento I*

l—— ;Como vas a lograr ese objetivo?

:Qué es lo que se pretende lograr?

[-— Progreso del resultado clave

l~— ¢Como vas a lograr ese objetivo?

[*— Progreso del resultado clave

ograr




 Claridad y mecanismos de comunicacion
« Comunicacion bi-direccional

* Intencion y contexto

 Problemas en la comunicacion

ENTREGABLES Y DURACION

Material de talleres y capacitaciones /
Fotografias de talleres / 4 hrs

APRENDIZAJE DEL MODULO

Evitar errorres comunes en la comunicacion, definir
mecanismos formales y lineamientos, coherencia
entre discurso y decisiones.

—'e COMUNICACION EFECTIVA
(A

MODELOS DE
COMUNICACION

A

Mapa de Empatia

Lo que Siente y pnensa

Loque Le T
escucha / e
Lo que escucha nuestro 5 . Lo que ve de nuestro
N
\ Decir y hacer lo que piensas, sientes, quieres y lll'ﬂﬂllﬂm o SGWIGIO ) - ._, “ n""l“clo o SGWIGIO
opinas sin respetar el derecho de los otros, a ser
/ respetados. f '3 /
. \
\ Centrado principal enla icion de los demds l Usuario ’
/ por encima de la propia. LO que ' I que diC-e
N 322‘:4’3’::1:22::2:":?:?iéi‘:::ii::‘:.’:‘.!::i"’:"“":" el Lo que hace con nuestro\\. 2 {@égl0 Uue dicen de nuestro |
sincera, sin ni pero siempi do tu sproplos III'IIIIIIGIO 0 Senicio e’ Ill'llllllclo 0 servicio '
/ derechos personales.
— == -

Teoria de las Restricciones
¢En cual estoy fallando?

Sistema de gestion
comercial

Analisis de datos

¢Tu contenido es INORGANICA
relevante?
CONTENIDO DISTRIBUCION INTIMIDAD CONTINUIDAD Venta
— 4 Sistema de gestion
strategia de Manejo de comercial
Contenido ORGANICA datos
Contenido de Valor CRM
Areade Areade Responsable d Responsable de Re po able de
Mercadotecnia M tecn ntas nuevos negocios entas

Negociacion Integrativa

Se utilizan estandares
independientes para evaluar las
opciones, promoviendo la equidad.

Criterios

FENTE =)  Més alla de las posiciones
TN T aparentes, se exploran los intereses
subyacentes de cada parte.

Objetivos

comunes

La negociacién integrativa fomenta relaciones
positivas y soluciones duraderas al centrarse
enllalcolab i6n y la satisfacci6

(-3 1= 51 X [5) Se buscan alternativas que puedan
Opciones: satisfacer los intereses de todas las
partes involucradas.

Anticipacion de acciones y estatus
claro de los procesos / situaciones

Fstablece Realiza una
escucha

‘ pfopo sito actha gy

un
ccccc Identifica por qué piensa
de esa manera.
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. @ INTELIGENCIA EMOCIONAL

‘@\/qao

Velocidad
Rapida

(coLéRICO
* Orientacién a la accién ¢Qué?
+ Solucién de problemas y toma de
decisiones.
« Enfrentar riesgos

SANGUINEO

* Orientaci6n a las
personas ¢Quién?

* Interaccién y relaciones
interpersonales

« Comunicacién y Persuasion

* Tipos de pensamientos

& Dominante = Influyente

Prioridad a la

Prioridad a
° ° /
® MELANCOLICO FLEMATICO
* Orientacién a la explicacion y Orientado al ritmo con el que se realiza las
métodos ¢Por qué? tareas y proyectos ¢{Cémo, Cuando?

* Investigacién de datos e informacién
* Calidad del desempefio propioy
ajeno

* Indica la constancia en la realizacién de
tareas hacia una especialidad / versatilidad

* Ambiente seguro

* Crear vinculos

Velocidad
Lenta

INTELIGENCIA EMOCIONAL

AUTO CONOCIMIENTO

COMPORTAMIENTO
PERSONAL S

AUTO GESTION
P

» Desarrollo de la inteligencia emocional

COMPORTAMIENTO
SOCIAL

UTO GESTION RELACIONES

ENTREGABLES

COMPORTAMIENTO

SOCIAL
2,

COMPORTAMIENTO

PERSONAL

Material de talleres y capacitaciones /
Fotografias de talleres / 4 hrs

DURACION Y ALCANCE

Entender como pensamos y porque pensamos lo que pensamos. Para contal | ]’
con las herramientas que nos ayuden a tomar mejores decisiones.

[
.
.

Amenaza Ineficiencia Descalificacion Indiferencia b4
.
.
.
.

Accid .

Exposicién o
aza 5 Desaprobacién
Social
ion

Amen;
Acci

......

r

¢Cual es tu Temperamento?

SANGUINEO COLERICO

RELACIONES
SOAlIL3rgo

FLEMATICO MELANCOLICO

INTROVERTIDO

INTELIGENCIA EMOCIONAL Y CARGO

76
74
72
: I i
68
GERENTE

TRABAJADOR  SUPERVISOR
AUTONOMO

-

DIRECTOR  EDECUTVO/VP  EJECUTIVO DIRECTOR
SENIOR  EJECUTIVO / CEO

I TIPOS DE AMENAZAS

* Amenazas: Se refiere a detonadores que pueden afectar en mayor medida a las heridas ya existentes.

* Accién Automatica: Son las acciones que nuestro cerebro primitivo realiza como primer instinto para
protegernos pero que a la largo Gnicamente agudizan la herida.

inconsciencia:

E vicTiIMA
i; S erdiicn Control Soberbia Dramatismo Antisocial N conciencia:

.
| i CRECIMIENTO

PERSONAL

"""" __ Desconfianza Evitacién Sumisién

AVEXA




GESTION DEL CAMBIO

& “
F
Agregacion de ganancias marginales: Filosofia de FROCESO CREATIVO

o M ej O ra C O nt i n u a e I n n Ovac i 6 n trabajo qudeecr?]r;(i)srtaeee:tz?)lgirl(z)a(;tfgszeﬁgcego margen ‘

Principios Fundamentales

Resultados

« Change Management (Cultura de cambio)

» Roadmap de enfoque y proyectos R B LS
) °® ® "I 4 = |+ N
- Institucionalizacion ope | BR[| F
* @__._.
@%E ol =
ENTREGABLES 5 ‘ i
a &l B | @
Material de talleres y capacitaciones / |

Fotografias de talleres / 4 hrs

DURACION Y ALCANCE

Entender como funciona y se da un cambio organizacional, el impacto
que produce, el cambio y las conductas y comportamientos necesarios.




e Como cuidar los recursos
e Como ahorrar, invertir y no gastar

- La suertey el riesgo

 Estrategia de conciencia financiera perosnal

ENTREGABLES

Material de talleres y capacitaciones /
Fotografias de talleres / 4 hrs

DURACION Y ALCANCE

Generar una conciencia de cuidado de los recursos en la empresa y que
el colaborador pueda tener una estrategia de cuidado de sus recursos.

/ CONCIENCIA FINANCIERA

U.S. dollars)

LAS DEUDAS DE
LA GENTE:

1) CODICIA

2) INSEGURIDAD
3) OPTIMISMO

146647
64,5 4
s 13187
1,229.01 _213.29 <P~ /
1,102.361 w}v/ v&vva
943 48
s \'4

LECCION CLAVE

FINANCIERA

01 NO TE COMPARES CON LA SOCIEDAD

COMO TE COMPORTAS
ES MAS IMPORTANTE
QUE LO QUE SABES

02 ENTRE MAS TEMPRANO INICIES ES MEJOR

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

03 GANAR DINERO ES UNA HABILIDAD Y
CONSERVAR DINERO ES OTRA DIFERENTE

Formula:

Resultados
Expectativas
D

Felicidad




Creador del Programa

Credenciales

10 anos de experiencia en Consultoria en México.

Experto en implementacion de estrategia comercial

Maestria en Innovacion para el desarrollo empresarial

Actualmente Docente en la Escuela de negocios en el ITESM campus
Monterrey

Certificacion Scrum Master

Certificacion P.M.L

Experto en Design Thinking

Planeacion Estrategica, Estructura y Cultura Organizacional

Experto en Estrategia Comercial.

Docente en linea de universidades como UVM, UMM, CNCIy UNID
Ha participado en mas de 100 proyectos de consultoria en el disenoy
Guillermo Aguilar ejecucion de estrategias a nivel nacional.







