FUNDACION

BANCO CREDICOOP

Objetivo general

Capacitar a los asistentes en el
proceso de conduccion efectiva
de desarrollo de equipos de
trabajo de alto desempenio con el
fin de maximizar la calidad y
resultados de cada colaborador,
desarrollando en cada uno de
ellos su pleno potencial.

Metodologi
Uso de dindmicas de
participacién, autoevaluacién, y
juegos de roles filmados que se
proyectan y son retroalimentados
por el grupo y el formador,
llevando a la practica los
conceptos tedricos dictados con

el fin de desarrollar la habilidad
practica y el saber-hacer.

Destinatari

Empresarios de PyMEs,
Gerentes, Jefes y Supervisores
de cualquier area y especialidad,
personas que tengan personal a
cargo y toda persona interesada
en desarrollar y ampliar sus
habilidad de conduccién, y
aquellos que se estan preparando
para ocupar algun cargo de
liderazgo.

Duracion
7 encuentros de 3 hs. cada
uno.Total: 21 hs.

Contenidos

1 Encuentro: Introduccién a los
principios de conduccién efectiva.
Los distintos niveles en la
conduccion

Capacitacion Sala Zoom
RR.HH.
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Liderando Equipos de Alto Desempeiio

Conduccion Desarrollo de Personas

Liderazgo situacional

Diferencias del rol tradicional y el rol de
conductor efectivo.

Objetivos del desarrollo de las personas
Competencias clave para lograr una
conduccion de desarrollo efectiva
Procesos esenciales en la conduccion de
desarrollo

2 Encuentro: Estilos de comportamiento
LIFO de las personas

Los cuatro estilos personales de
comportamiento o patrones de conducta de
las personas en la conduccion

Impacto de cada estilo personal en los
grupos de trabajo

Qué es y como se manifiesta un estilo
Determinacién del estilo funcional o
disfuncional

Mantenimiento del estilo en zona productiva
Vinculo frente a situaciones de presion o
stress

Contribucién constructiva y excesiva de
cada patrén individual

Estilos ciegos

Cémo capitalizar diferencias con otros
estilos de los colaboradores

Vinculo entre el estilo del conductor y cada
estilo de colaborador

Estrategias de abordaje a cada estilo

3 Encuentro: Elementos de la
comunicacion efectiva en ventas

La comunicacion verbal y no verbal y su
importancia

Eleccion de las palabras

Teoria del Iceberg

Comunicacién consciente e inconsciente
La escucha activa — Principios,
recomendaciones y barreras

Escucha real y teatralizacion de la escucha
Tipos de preguntas y objetivos de cada una
Estructura de preguntas

Los cuatro principios basicos de
comportamiento

Sistemas representacionales de la PNL
Lenguaje descriptivo y lenguaje
interpretativo.

4 Encuentro: La conduccion de la entrevista
individual. Los 7 pasos de la estructura de la
entrevista individual.

Principios de retroalimentacién efectiva.
Foco en el contenido.

La preparacion de la entrevista individual.
Generacion del espacio de confianza y empatia.
Valoracién del colaborador.

Busqueda de las causas de obstaculos,
dificultades y oportunidades. Causas
subyacentes y ocultas.

Actitudes defensivas. Desafio con preguntas.
Aceptar y neutralizar las resistencias.
Blsqueda de acuerdo y alternativas.
Planificacién, calendarizacion y seguimiento de
las acciones.

Técnicas basicas de desarrollo de personas
El principio SMART.

Utilizacién de indicadores y cifras criticas. Su
importancia en la valuacion de desempefio
individual de los colaboradores.

5 Encuentro: Espacio de juego de roles y
practica en base a contexto de situaciones
reales.

Filmacion de la dinamica, analisis Y
retroalimentacion, individual y grupal y del
formador.

6 Encuentro: La conversacion persuasiva.
Objetivo de la conversacion persuasiva.
Técnicas.

La retroalimentacion instantanea.

Origenes de las resistencias.

La conversacion persuasiva entre pares y cOmo
generar influencia.

7 Encuentro: Espacio de practica.
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