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Perform

Programa Especializado de Reforzamiento y Formacién para Gerentes

La Asociacion de Empresas de Inversidon Extranjeras, Asiex, como parte de su nueva propuesta
administrativa, pretende servir de plataforma y apoyo a las empresas miembros impulsando, a
través de una alianza con Skills, programas de capacitacién dirigidos a sus gerentes.

El concepto “PERFORM” (Programa Especializado de Reforzamiento y Formacidn), se concibe como
un programa modular para ser utilizado como herramienta de desarrollo intelectual y profesional
para todos los ejecutivos de ASIEX.

SKILLS cuenta con la mds selecta y depurada red de expertos locales (o con residencia local)
como facilitadores de sus programas. Se trata de profesionales reconocidos y destacados en sus
respectivas areas de especializacion y sobre todo laboralmente activos, ya sea en el area de la
consultoria o en el mundo corporativo. Este nivel de actualizacién, combinado con una extensa
trayectoria docente y una sdlida formacion académica les permite ofrecer una experiencia
formativa garantizada.

La perspectiva critica de los temas a tratar, que sélo se logra a través de una amplia experiencia
profesional, garantiza que todos los conceptos expuestos hayan sido probados en el mundo
corporativo, dando lugar a que todos los programas cuenten con un sdlido enfoque practico,
combinado con una perspectiva amplia de nuestra realidad.

Esta propuesta busca, en un lapso corto de tiempo, impactar el servicio y los resultados de los
gerentes asi como también prepararlos para el reto de competitividad en el mercado, dotandolos
de conocimientos, metodologias, herramientas y criterios que puedan aplicar exitosamente en su
entorno laboral, al tiempo que representa una alternativa econdmica para las empresas miembros,
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ya que le permite capacitar pequefias cantidades de gerentes, lo cual es imposible cuando
contratan los servicios de capacitacién directamente.

ilustracion grafica de programa perform y cronograma

Seminario - Taller
Jueves 18 de agosto 2011

LIDERAZGO gerencial

Modulo 1

MANEJO ASERTIVO DE CONFLICTOS
Seminario - Taller

Jueves 18 de agosto 2011
Moédulo 2

Seminario - Taller
Jueves 22 de sept. 2011

GESTION DE EQUIPOS DE ALTO DESEMPENO

Moédulo 3

Seminario - Taller
Jueves 27 de octubre 2011

Presentaciones de alto impacto
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Moédulo 4

coaching & feedback

Seminario - Taller
Jueves 10 y 24 de nov. 2011

Médulo 5

habilidades de motivaciéon y reconocimiento

Seminario - Taller
Jueves 15 de diciembre 2011

Moédulo 6

aDMINISTRACISON DEL TIEMPO

Seminario - Taller
Jueves 26 de enero 2012
Moédulo 7

HERRAMIENTAS Y TECNICAS EFECTIVAS DE NEGOCIACION
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Seminario - Taller
Jueves 23 de febrero 2012

Modulo 8

MODULO 1: LIDERAZGo gerencial

TIPO DE EVENTO: SEMINARIO - TALLER

OBJETIVOS FORMATIVOS:

Que los participantes:

e Apligquen los enfoques que se esperan de los lideres dentro de los lineamientos de las organizaciones
modernas en el menor tiempo posible y al mismo tiempo puedan fomentar un ambiente de
cohesion, aprendizaje y apertura a los cambios.

e Aprendan técnicas adecuadas para influir con efectividad sobre sus colaboradores, adaptando su
estilo de liderazgo a las diferencias particulares de personas, tareas y situaciones.

e Reconozcan las caracteristicas y los requisitos necesarios para que el trabajo en equipo sea
productivo y a la vez satisfactorio para sus integrantes.

e Identifiquen las caracteristicas personales de los colaboradores y del lider que facilitan o perjudican
los procesos de la labor grupal.

PLAN DE CONTENIDOS:

USO DEL PODER:

El concepto del poder.

Identificando el poder tangible y el poder intangible.

Identificando el poder intrapersonal y poder extrapersonal.
Asegurando la sostenibilidad del poder.

Diferencias entre autoridad e influencia.

Contrastes entre el poder institucional y el poder personal.
Impacto de la obediencia por temor y de la obediencia por respeto.
Caso prdctico.

COMPRENDIENDO LOS ESTILOS DE LIDERAZGO:
e En qué consiste el liderazgo.
e (Elliderazgo nace o se hace?
e Comprendiendo la interdependencia entre el lider y sus colaboradores.
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Cuales son las funciones del lider.

Cdémo reaccionan las personas a la coercion.

Desarrollando los estilos de direccion: Procesos, denominaciones y aportes.
Cuando utilizar un determinado estilo de direccion.

Role play.

COMPETENCIAS DE LOS LIDERES:

Manejando la inconformidad de los colaboradores.
Desarrollando la imaginacion del lider.

Impacto de los valores y de la integridad en la organizacion.
Desarrollando habilidades de comunicacién y motivacion.

Cémo utilizar la inteligencia analitica y la inteligencia emocional.
Utilizando el bienestar individual y el bienestar colectivo.
Dindmica de equipo.

APLICANDO UN LIDERAZGO MODERNO:
e Lagerencia andrégina.
e Comprendiendo la centralizacidén personal y los equipos autodirigidos.
e Utilizando el “coaching” y el “empowerment”.
e Desarrollando las mejores actitudes frente a los errores.
e Desarrollando la motivacién de logro, del autocontrol laboral, de la toma de decisiones y de la
innovacion.
e Ejercicio de simulacion.

TOTAL HORAS: 8 HORAS

MODULO 2: TECNICAS ASERTIVAS PARA EL MANEJO DE CONFLICTOS

TIPO DE EVENTO: TALLER PRACTICO

OBJETIVOS FORMATIVOS:

e Dominar habilidades asertivas para ganar la confianza de la otra parte y saber generar alternativas y
soluciones.

e Desarrollar las técnicas necesarias para lograr acuerdos y decisiones consensuadas a partir de un enfoque
y perspectiva diferente que permita implementar una metodologia de trabajo, con el fin de aumentar la
capacidad de gestionarlos con éxito.

Entender mas alld de las posiciones personales para conseguir una vision compartida.
Ejercer la comunicacidn diaria para evitar conflictos en su equipo.

PLAN DE CONTENIDOS:

DETECCION DE LOS FACTORES DE CONFLICTO



P>

SIITLS B/ [/ )

Asociacion Dominicana de Empresas de Inversion Extranjera, Inc. -

e Cuales son los diferentes estilos de comportamiento y cémo inciden en la generacién de conflictos.

e Areas de maxima responsabilidad: la tensién diaria vivida.

e lLa falta de visidn y valores compartidos: como condicionan las relaciones personales en tu entorno
laboral. Ausencia de valores compartidos.

e Rivalidad, competitividad: factores clave de tension.

COMO AFRONTAR EL CONFLICTO: TECNICAS Y HABILIDADES EFECTIVAS

e Como afrontar los conflictos de forma objetiva y constructiva: evitar prejuicios, actitud abierta y mucho
didlogo.

Qué estrategias te ayudan a controlar la tensidn y evitar los signos de estrés.
Técnicas de asertividad.

Cémo adecuar el mensaje no verbal y el mensaje verbal.

Cudles son las habilidades para iniciar, mantener y finalizar conversaciones.
Como puedes superar reacciones iniciales de caracter defensivo y/o agresivo.
Cémo desarrollar la capacidad para expresar y recibir feedback.

Cémo conseguir una comunicacién directa y honesta.

La importancia del respeto a las opiniones de otras personas.

Cdémo tener una actitud positiva ante situaciones especialmente problematicas.
Cdémo avanzar en el consenso de situaciones especialmente complicadas.
Conclusiones positivas

Asuncion del plan de accién

TOTAL HORAS: 8 HORAS

MODULO 3: GESTION DE EQUIPOS DE ALTO DESEMPENO

TIPO DE EVENTO: TALLER PRACTICO

OBJETIVO FORMATIVO:

Este taller procura que los ejecutivos de ASIEX desarrollen eficacia de sus respectivos de equipos de trabajo
para responder mejor a los retos que tienen planteados.

PLAN DE CONTENIDOS:

El Trabajo en Equipo en las Empresas

Las organizaciones de aprendizaje y sus gerentes.
Interrelaciones predominantes.

Equipo de trabajo y trabajo en equipo.

Técnicas de trabajo en equipo.

Manejo de equipo de trabajo.

Ejercicio de autorreflexion.

Vision Corporativa, Visidon Personal; Valores Empresariales, Personales
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Coémo ajustarnos a estos criterios con nuestros equipos.

Equipos de alto desempefio, amplio criterio y actitud profesional.
Estrategias de relaciones empaticas, practicas y confiables.

La satisfaccion e identificacidon de los equipos con la empresa.
Las emociones y el trabajo en equipo.

Ejercicio de autorreflexion.

Empowerment y Equipos de Alto Rendimiento

e Requisitos fundamentales para las empresas.

e Las claves del empowerment.

e La convivencia social en los equipos de alto rendimiento.
e Ladireccidn ideal de estos equipos.

o Ejercicio grupal.

La Comunicacion Asertiva

e ElProceso de comunicacion y la asertividad.

e Axiomas destacados de la comunicacidn.

e Obstdaculos y desafios de la comunicacidn.

e Estrategias de comunicacion asertiva.

e Conclusién objetiva de la comunicacion asertiva.

Creatividad e Innovacion en Equipos de Alto Desempeiio

La creatividad y sus condiciones.

Enfoques creativos aplicados en los equipos de alto desempefio.
Innovacion y técnicas de creatividad.

Caracteristicas individuales y la sinergia grupal.

El compromiso sinérgico y su decdlogo grupal.

Ejercicio prdctico.

Cémo Trabajar con Equipos de Alto Desempeiio
e Consideraciones destacadas.

e Eldidlogo lineal y el lenguaje corporal.

e Ladiscusion profesional y objetiva.

e Lo que siempre debemos compartir con nuestros equipos.

e Asise crea un equipo altamente triunfador.

e Ejercicio prdctico.

La Motivacion en los Equipos de Alto Desempeiio

e El Poder de la auto-motivacién.

e Los deseos dominantes de los seres humanos.

e La historia empresarial-familiar.

e Por qué falla la motivacién y los errores de motivacidon que no debe cometer un gerente.
e Factores motivadores y desmotivadores.

TOTAL HORAS: 16 HORAS
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MODULO 4: PRESENTACIONES DE ALTO IMPACTO

OBJETIVOS FORMATIVOS

e Proporcionar a los participantes la oportunidad de desarrollar técnicas, habilidades y estilos propios para
sus presentaciones.

e |dentificar oportunidades de mejora (de forma y de fondo) asi como dotar a los participantes de
herramientas que garanticen una mejora sustancial en sus habilidades de comunicacién.

e Dotar a los participantes de una metodologia de alto resultado para la realizacién de presentaciones
eficaces con el objetivo de lograr apoyo, persuadir y vender ideas, proyectos o productos.

e Proporcionar a los asistentes las destrezas y habilidades para desarrollar sus fortalezas y potenciar sus
exposiciones.

PLAN DE CONTENIDOS:

El Posicionamiento

e El papel de la comunicacién

e La productividad de la comunicacién cara a cara

e El punto de vista del receptor y el proceso de comunicacién desde su perspectiva

Los Objetivos

e Como determinar con claridad los resultados a lograr con la presentacion o discurso
e Seleccidn de los objetivos perseguidos en una presentacién o discurso

e Determinacion de los mensajes primarios y los mensajes secundarios: priorizacion

o Ejercicio practico

El Prospecto como Objetivo de la Presentacién

Coémo anticiparse a las necesidades del auditorio y aumentar su receptividad
Pautas para la identificacién del publico

Tips y claves para determinar sus necesidades

Ejercicio practico

La Gestion del “Entorno” de la Presentacion

e Importancia del conocimiento del lugar donde se realiza la presentacion
e Control y “orquestacién” del lugar

e Ejercicio practico

Los Factores del Exito en una Presentacion

e La comunicacion no verbal - Qué hacer y gué no hacer

La postura y los gestos - Andlisis a fondo

El contacto visual — Cémo manejarlo y utilizarlo a nuestro favor

La voz — Reglas bdsicas y tips de éxito

La entonacién — Herramienta fundamental de toda presentacién exitosa
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e Ejercicio practico

Contenido y Estructura de Una Presentacion

Cémo estructurar una presentacion identificando los momentos mas importantes
Analisis de la curva de atencidn

La introduccién — Fundamento de toda presentacion

El ndcleo central

Las conclusiones

Ejercicio practico

Las Ayudas Visuales — Pautas para su Correcta Utilizacion

La importancia del buen disefio de los medios audiovisuales

El impacto de los sentidos — Aspectos clave

La legibilidad de los contenidos — Reglas basicas y tips de éxito
Las palabras a utilizar — Reglas bdsicas y tips de éxito

Los numeros y las cifras — Reglas bdsicas y tips de éxito

Los graficos

Los colores

Ejercicio practico

DURACION: 8 HORAS

MODULO 5: COACHING & FEEDBACK

TIPO DE EVENTO: SEMINARIO — TALLER

OBJETIVOS FORMATIVOS:

Este seminario — taller procura que los participantes:

e Desarrollen el marco teérico — practico del Coaching.

e Proporcionar las herramientas concretas para la aplicacién del Coaching en la practica.

e Descubran en si mismos herramientas Utiles que les permitan potenciar el desarrollo profesional y
emocional de sus colaboradores.

e Diseiiar instrumentos de medicion y seguimiento a la gestion, desempefio y resultados de los equipos en
el terreno.

e Adapten su filosofia tradicional de trabajo al concepto de “Coach”, asi como sus competencias a los
requerimientos del coach.

e Aprendan a dar feedback

e Evolucionen desde el enfoque de direcciéon autoritaria al enfoque de asociacién para el logro de
resultados y el compromiso de colaborar en el logro de nuevas posibilidades.

PLAN DE CONTENIDOS:
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El Coaching y la Visién - Mision de la empresa.

Creacion de una visidén ganadora y trascendente del Supervisor como “Coach” de los integrantes del
equipo.

EJERCICIO DE SIMULACION SITUACIONAL.

Determinacion de perfiles para el liderazgo del Coach asi como de los talentos del equipo.

e El enfoque de capacitacién, entrenamiento, acompafiamiento vinculado con los indices de gestion vy

desempeiio individuales y de grupo, habilidades de capacitacién y entrenamiento del Coach.

DINAMICA GRUPAL.

El entrenamiento continuo y modular individual y del equipo.

El "acompaifiamiento" en el terreno: ¢ Como hacerlo?

Las habilidades de comunicacién del Coach.

El ciclo: Observar, preguntar, escuchar, diagnosticar, retroalimentar, confrontar.

EJERCICIO DE REFLEXION GRUPAL.

Establecimiento de planes de accién para el cambio y hacia los resultados.

La retroalimentacién equilibrada y la confrontacidn hacia el desempefio.

Las habilidades de comunicacién para la retroalimentacién equilibrada y la confrontacién hacia el
desempeiio.

EJERCICIO DE DRAMATIZACION.

Los sistemas motivacionales en el Coaching.

Construccion de las herramientas e instrumentos en el Coaching: Tablero, indices de gestion y
resultados (Scorecard) a la medida de las necesidades de la empresa.

TOTAL HORAS: 8 HORAS

MODULO 6: HABILIDADES DE MOTIVACION Y RECONOCIMIENTO

OBJETIVOS FORMATIVOS:

Conocer estrategias efectivas de motivacidn y reconocimiento oportuno
Ensefiar al participante herramientas claves para mantener el grado éptimo de entusiasmo en el equipo,
de manera que se genere el ambiente propicio para el logro de los objetivos estratégicos de la empresa.

PLAN DE CONTENIDOS:

La motivacién en el trabajo como fendmeno humano

e Que nosimpulsa ... Que nos retrae

Todos somos distintos, todos nos motivamos de forma diferente

La proactividad y la auto motivacion

Algunas teorias practicas de motivacion

Motivacidn y fijacién de metas: Que relacion existe

La capacidad, puente que une la motivacion con la oportunidad

El desempefio y los resultados: Los buenos esfuerzos se reconocen, los resultados se compensan
¢Es posible hablar de compensacion y/o reconocimiento sin medicidén de desempefio?

El lider como ente de motivacion
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e Jefe, Mentor e Inspirador
e Herramientas practicas de reconocimiento para el empleado
e Programas de reconocimiento AD HOC
e Laretroalimentacidn como fuente de informacion
e Despertando el interés de tus colaboradores a través de su propio compromiso.

DURACION: 8 HORAS

MODULO 7: ADMINISTRACION DEL TIEMPO

TIPO DE EVENTO: SEMINARIO - TALLER

OBIJETIVOS FORMATIVOS:

Al finalizar el seminario - taller, los participantes estaran en capacidad de:
e Planear su trabajo y asignar prioridades a su tiempo.

e Aprender a evitar interrupciones.

e Aprender a administrar el papeleo.

e Ser mas productivo y efectivo en los resultados de su area de trabajo.

PLAN DE CONTENIDOS:

Administracion ineficiente de nuestro tiempo
e ¢(Por qué organizamos mal nuestro tiempo?
e Los motivadores inconscientes para no planificarnos.

Los ladrones del tiempo

e Como identificarlos.

e Como evitarlos o convivir con ellos.

e Como mejorar en la planificacidn personal.

Planeacion del trabajo y la asignacién de prioridades a su tiempo
e Reglas para priorizar.

Productividad y manejo del tiempo

e Curva de rendimiento laboral.

e Productividad laboral.

e Como programar las actividades de manera efectiva.
e Administracion del papeleo.

TOTAL HORAS: SEMINARIO — TALLER 8 HORAS

MODULO 8: HERRAMIENTAS Y TECNICAS EFECTIVAS DE NEGACION
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TIPO DE EVENTO: SEMINARIO PRACTICO

OBJETIVOS FORMATIVOS:

Proporcionar instrumentos técnicos y practicos para desarrollar negociaciones ordenadas y exitosas,
mediante el conocimiento de principios y métodos aplicados en empresas multinacionales.

PLAN DE CONTENIDOS:

Principios Generales de la Negociacién

¢Qué es la negociacién y qué es un negociador?
Conceptos y elementos de la negociacion

Etapas de una negociacion

Dimensiones de la personalidad del negociador
Técnicas de comunicacion para mejorar la negociacion

La Preparacidn de las Negociaciones

Consideraciones generales sobre la preparacién de las negociaciones
Etapas en la preparacién de una negociacion

Objeto de una negociacion

Criterios objetivos

Intereses sujetivos

Herramientas para la preparacién de las negociaciones

Ejercicio prdctico

Modelos de Negociacion

e Elementos generales

e Modelo tradicional de regateo vs. el método de negociacidn segun principios
e El Proceso Estratégico de Negociacion (PEN)
e Andlisis de Lectura

Cémo Medimos el Exito en la Negociacion
¢Como mide usted el éxito?

Preguntas sobre el proceso

Los siete elementos en la negociacidn

El éxito en la compra y venta

Algunas recomendaciones generales

Role Playing

TOTAL HORAS: 8 HORAS
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METODOLOGIA GENERAL:

Los ponentes haran uso de una metodologia activa - participativa, mediante una combinacién alternada de

diferentes técnicas didacticas: exposicion verbal con apoyo de proyector de video y rotafolio.

Se prestara especial interés a promover la interaccién de los participantes con los ponentes y de ellos entre
si, requisito indispensable para mantener la motivacion y lograr el aprendizaje y cambio de actitudes en la

educacién de adultos.

MATERIAL DE APOYO:

En todos estos eventos se entregard a los participantes el material necesario para el apropiado seguimiento
de los seminarios, consistente en las copias de soporte, ejercicios practicos y lecturas complementarias.

Adicionalmente para cada uno de los seminarios se asignaran diversas lecturas previas relacionadas con el
tema. También existe la posibilidad de que para algunos se incluya la lectura de libros.

costo:

LIDERAZGO GERENCIAL

28 DE JULIO DE 2011

RD$10,000.00

MANEJO ASERTIVO DE CONFLICTOS

18 DE AGOSTO DE 2011

RD$10,000.00

GESTION DE EQUIPOS DE ALTO IMPACTO

22 DE SEPTIEMBRE DE 2011

RD$10,000.00

PRESENTACIONES DE ALTO IMPACTO

27 DE OCTUBRE DE 2011

RD$10,000.00

COACHING & FEEDBACK

10 Y 24 DE NOVIEMBRE DEL 2011

RD$18,000.00

HABILIDADES DE MOTIVACION Y RECONOCIMIENTO.

15 DE DICIEMBRE DEL 2011

RD$10,000.00

ADMINISTRACION DEL TIEMPO

26 DE ENERO DE 2012

RD$10,000.00

HERRAMIENTAS Y TECNICAS EFECTIVA DE NEGOCIACION

23 DE FEBRERO DE 2012

RD$10,000.00




