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g)% Indica programas

Con mas de 40 afios de experiencia definiendo y
redefiniendo soluciones que apoyan el crecimiento y
desarrollo de empresas de clase mundial, nos ha
llevado a crear un buen numero de programas de
entrenamiento que han sido objeto de premios y
reconocimientos.

El ser galardonados con estos premios refuerza
nuestra solida creencia de que continuamente
establecemos el estandar de la industria en cuanto a
Entrenamiento de Mejora del Desempefio.

» » préctica de habilidades » » refuerzo » » aplicacién

De la Estrategia a los
resultados a traves de
las personas

En AchieveGlobal, vemos a las personas como parte
fundamental y clave para el éxito del negocio. Hasta que la
gente decide tomar accion, las estrategias y objetivos no
son mas que palabras. Los resultados provienen de
individuos, dotados con las habilidades adecuadas, con la
energia para hacer las actividades de manera correcta en el
momento justo. ;Como se hacen las cosas en una
organizacion en forma efectiva y eficiente? Primero, los
lideres de la organizacion definen el resultado que quieren
alcanzar; después se preguntan, ““;qué necesita pasar para
lograr este resultado?”. La respuesta, ya sea simple o
compleja, es la estrategia, un plan de accion disefiado
cuidadosamente para lograr que se dé el resultado
esperado.

Una vez que el camino esta definido, los directivos y
gerentes dirigen las practicas y los procesos para
desarrollar la capacidad, en los colaboradores, procesos y
sistemas, para implementar la estrategia. Finalmente, los
colaboradores generan y ejecutan los resultados a partir
de comportamientos productivos. Ellos se responsabilizan
de generar acciones apropiadas en el tiempo requerido,
apoyadas por el conocimiento, compromiso y habilidad y
hacen que las cosas sucedan. De nuevo: Las
organizaciones obtienen los resultados esperados cuando
los colaboradores, reforzados con las habilidades
adecuadas, estan motivados para hacer las cosas a tiempo
y bien. La gente es la que entrega resultados; es asi de
simple. La piedra angular para cualquier solucion es el
determinar qué es lo que los colaboradores tienen que
hacer para entregar los resultados esperados. Finalmente,
se tiene que identificar qué es lo que se necesita hacer para

crear, fomentar y sostener dichos comportamientos.



“Contamos con programas y servicios en las dreas mas relevantes para

apoyar las estrategias de negocio de las organizaciones de hoy en dia”,

Foérmula de Aprendizaje

A través de una extensa y especializada investigacion, ademas de la
retroalimentacion continua de nuestros clientes, nos han permitido
identificar y mejorar dia a dia el desempefio de las soluciones de
entrenamiento y productos de AchieveGlobal, que giran alrededor de
las cinco etapas de nuestra Formula de Aprendizaje: Demostrar el
compromiso para aprender; Valorar el desempefio actual; Adquirir el
conocimiento; Desarrollar las competencias y Aplicar las nuevas com-
petencias.

La Férmula de Aprendizaje de AchieveGlobal, es un apoyo para
asegurar un continuo ciclo de aprendizaje para las personas que toman
nuestros programas y que resultard en un cambio en su comportamiento
de manera sostenida.

La investigacion indica que para que cualquier persona logre y
mantenga un cambio, todas las etapas de la Formula del Aprendizaje
deben ser incluidas en una experiencia de aprendizaje.

Etapa 1: Demostrar el compromiso para aprender. El participante
debe estar motivado y listo para aprender y para cambiar su
comportamiento. Durante la experiencia en el entrenamiento, las acti-
vidades de aprendizaje y los medios utilizados, ilustran como es que
nuevas habilidades, conocimientos y actitudes pueden ayudar a los
participantes a entenderlas y aplicarlas en su lugar de trabajo a proble-
mas relacionados con su actividad diaria, para con ello logre alcanzar
las metas u objetivos esperados. Las conversaciones frente a frente con
los gerentes pueden ayudar a estos individuos a comprometerse. Esta
etapa tiene éxito, cuando los participantes al programa se abren a
nuevas posibilidades y estan dispuestos a aplicar y dominar habilidades
interpersonales esenciales.

Etapa 2: Valorar el desempeiio actual. Un cuestionario cuidadosa-
mente desarrollado y enfocado puede ayudar a los participantes al
programa a medir sus niveles actuales de conocimiento y de aplicacion
de habilidades interpersonales clave. El reconocer su propia brecha de
desempefio motiva ain mas a los participantes en el programa y los
ayuda a enfocar sus esfuerzos en sus areas de oportunidad. Después del
entrenamiento, se aplica una evaluacion que mide el grado de absorcion
del contenido del programa y el uso de habilidades adquiridas en su
puesto de trabajo. AchieveGlobal apoya con evaluaciones y la medicion
de servicios en distintas areas.

Etapa 3: Adquirir el conocimiento. En esta etapa, los participantes
que asisten al programa, encuentran los detalles cognoscitivos de una
habilidad interpersonal clave, a través de ejercicios grupales e indivi-
duales, lectura, discusion, videos y analisis de ejemplos realistas, simu-
laciones y otras actividades. El contenido tipico del programa incluye
también acciones clave que estimulan el uso de la habilidad; una
secuencia de pasos del comportamiento; una explicacion de los térmi-
nos mas relevantes; ejemplos del uso de habilidades, tips y tacticas para
cada paso de la adquisicion y/o reforzamiento del comportamiento.

Etapa 4: Desarrollar las competencias mediante la practica. El
entrenamiento de habilidades interpersonales, requiere del ensayo con
la audiencia apropiada para adquirir las nuevas habilidades y con ello
avanzar en ser competitivos. Esta practica en tiempo real, ya sea cara a
cara, voz a voz o en linea, es esencial para lograr el dominio de la
habilidad.

AchieveGlobal proporciona practicas de seguimiento de adquisicion de
habilidades y kits de aplicacion para ejecutar las actividades necesarias
en esta etapa de la formula. Los participantes del programa ensayan la
habilidad, recibiendo y dando una retroalimentacion constructiva al
observar a los demas utilizar la habilidad.

Etapa 5: Aplicar las nuevas competencias adquiridas. El integrar
las nuevas habilidades adquiridas al lugar de trabajo requiere de com-
promiso. Una variedad de actividades, platicas, experiencias, docu-
mentos en linea imprimibles y otros, ofrecen a los integrantes del pro-
grama la claridad y determinacion para poder aplicar el conocimiento y
habilidades. Los gerentes de los participantes que asistieron al progra-
ma, pueden también reforzar y mantener la aplicacion de la habilidad
mediante el asesoramiento, reconocimiento del uso de la habilidad y
poniendo el ejemplo sobre las habilidades.
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Lograr resultados a través del Liderazgo Genuino®

Liderazgo

Su ambiente de negocio, el cual se hacia mas complicado aflo con afio, ahora se vuelve
mas complicado dia a dia. El sobrevivir a una economia y mercado cambiantes, el trabajar
mas eficientemente, entregar un solido servicio al cliente, el cumplir con los
requerimientos de los duefios de las organizaciones y el sostener un adecuado control de
calidad, son solo algunos de los asuntos que usted enfrenta. El lograr una ventaja
competitiva en vista de estos cambios es esencial para la supervivencia del negocio. Es por
esto, que sus lideres, desde ejecutivos hasta colaboradores, necesitan habilidades efectivas
para impulsar a la organizacion a nuevas alturas.

Estas habilidades pueden ayudar al personal a:
» Contribuir y comunicarse de manera efectiva.
+  Sentirse valorado y capaz en su trabajo.

El sistema Liderazgo Genuino®

proporciona un enfoque sistémico del
desarrollo del liderazgo, un enfoque que * Incrementar la colaboracion, iniciativa individual y confianza

fomenta un personal motivado y leal, capaz * Desarrollar la habilidad de saber manejar a la gente y los proyectos.
de alcanzar nuevos niveles de + Entender su rol para generar y apoyar el éxito de la organizacion.
productividad. = Construir equipos de trabajo efectivos (‘“Team Building”).

El sistema desarrolla lideres, desde
ejecutivos a colaboradores y ensefa las
herramientas criticas necesarias para
asegurar el éxito.

Los programas de entrenamiento en liderazgo de AchieveGlobal y sus servicios de
consultoria proporcionan estas habilidades.



Los Ejecutivos DEFINEN una Visién de
Liderazgo

Para saber a donde se dirige la organizacion.
Para conocer la razon que motiva el cambio.

Para entender los beneficios para ellos y para
la organizacion

Para expresar apoyo al uso de habilidades
aprendidas durante el entrenamiento.

Los consultores de AchieveGlobal trabajan con
el nivel ejecutivo de la organizacion para
asegurar que la solucion de liderazgo logre y
mantenga el resultado esperado de manera
efectiva —para sus clientes y su organizacion.

Esta es una sesion activa de aprendizaje con los
altos ejecutivos de la organizacion en donde se
aplican practicas que tienden a lograr una alta
rentabilidad en la administracion de las inicia-
tivas del cambio en la empresa. La sesion es
impartida por uno de los consultores ejecutivos
de AchieveGlobal y es potenciada con la infor-
macion propia del cliente, la cual se obtiene a
través de una encuesta previa sobre la capacidad
de cambio en la organizacion y entrevistas a
fondo con los ejecutivos de la misma.

Duracion: 1 dia.

Los directivos ADMINISTRAN los recursos

Este programa ayuda a los directivos a
incrementar el nivel de compromiso y de
esfuerzo enfocado en cada nivel de la
organizacion. Los participantes dominan y
aplican habilidades interpersonales clave,
desarrolladas e ideadas para este tipo de
audiencia.

Al final del taller, los participantes seran
capaces de:

Pedir, aclarar y confirmar ideas e informa-
cion

Comunicar los problemas y las estrategias
organizacionales en forma convincente

Reconocer los retos y los beneficios de
proporcionar retroalimentacion
Concentrar la accion individual en los
problemas mediante retroalimentacion

Explorar ideas utiles para convertir las
estrategias en accion

Obtener el apoyo y los recursos que usted
necesita para abordar los principales retos
de negocios

Audiencia: Lideres de otros lideres, directivos o
mandos altos.

Duracion: 2 dias.

Los gerentes y supervisores son la conexion
crucial para ejecutar de manera exitosa el
desafio que representa un cambio en la
organizacion. Al promover y apoyar el cambio,
los gerentes de mandos medios incrementan la
capacidad de cambio en sus equipos de trabajo y
a través de toda la organizacion. Este programa
proporciona estrategias practicas de alto
impacto para ayudar a los gerentes a activar el
cambio en los demas.

Duracion: 1Y% dias.

Los Gerentes DESARROLLAN a las
personas

Es la responsabilidad de los gerentes y supervi-
sores de primera linea, el desarrollar las capaci-
dades de las personas, procesos y sistemas de la
organizacion para ejecutar e implementar la
estrategia definida.

Para este nivel de la organizacion, ofrecemos
programas de liderazgo en seis areas, que se
detallan a continuacion:

Los gerentes y supervisores son la conexion
crucial para ejecutar de manera exitosa el desa-
fio que representa un cambio en la organizacion.
Al promover y apoyar el cambio, los gerentes de
mandos medios incrementan la capacidad de
cambio en sus equipos de trabajo y a través de
toda la organizacion. Este programa proporciona
estrategias practicas de alto impacto para ayudar
a los gerentes a activar el cambio en los demas.

Duracion: 1 % dias.

Este programa proporciona a los participantes
habilidades que ayudan a crear y fomentar
relaciones interpersonales constructivas para
lograr un compromiso de mejora de las perso-
nas en cuanto a desempefio y asi alcanzar los
resultados que hagan la diferencia en la
organizacion.

Duracién: Programa de 2 dias o disponible en
cuatro modulos individuales descritos a conti-
nuacion.

MODULO 1: LOS PRINCIPIOS Y
CUALIDADES DEL LIDERAZGO GENUINO*:
VERSION DEL GERENTE

MODULE 1: THE PRINCIPLES AND
QUALITIES OF GENUINE LEADERSHIP*:
MANAGER’S VERSION

El lograr resultados para su organizacion me-
diante el desarrollo de cualidades de liderazgo
genuino y la aplicacion de principios y
cualidades de liderazgo genuino en la
organizacion.

Duracion: 4 horas

MODULO 2: PROPORCIONAR
RETROALIMENTACION CONSTRUCTIVA’
MODULE 2: PROVIDING CONSTRUCTIVE
FEEDBACK™

Aprender habilidades para dar una retroalimen-
tacion constructiva de una manera que incre-
mente el respeto mutuo y la apertura y
promueva la resolucion de problemas y el
aprendizaje.

Duracion: 4 horas.

MODULO 3: DESARROLLARA LAS
PERSONAS®

MODULE 3: DEVELOPING OTHERS™
Descubrir habilidades para desarrollar a los
demas, ayudandolos a expandir sus capacidades,
de tal manera que tengan la confianza para
enfrentar nuevos desafios y hacerse
responsables por lograrlos.

Duracion: 4 horas.

MODULO 4: PROPORCIONAR
RECONOCIMIENTO'

MODULE 4: GIVING RECOGNITION™
Aprender habilidades para reconocer y reforzar
los comportamientos y logros alcanzados en
forma individual y como equipo, que llevan a
lograr los resultados esperados.

Duracion: 4 horas.

Los lideres de promover y mejorar el
desempefio de la gente, ya sean gerentes,
supervisores o lideres de un equipo de trabajo,
ayudan a otros a hacer que los resultados en el
trabajo generen una organizacion exitosa. Ellos
deben asegurar que el desempeiio de los
colaboradores se alinee con las directrices y
estrategias de la organizacion. Las habilidades
ensefadas en este programa, ayudan a los
participantes a prepararse y llevar diferentes
tipos de conversaciones relacionadas con el
desempeiio.

Duracién: Programa de 2 dias o disponible en
cuatro modulos individuales descritos a
continuacion.

MODULO 1: PLANIFICAR
CONVERSACIONES DE DESEMPENO®
MODULE 1: PLANNING FOR
PERFORMANCE DISCUSSIONS™

Conocer como establecer conversaciones y
reuniones relacionadas con el desempeiio que
incrementan la productividad, colaboracion y el
logro de objetivos criticos.

Duracion: 4 horas.

MODULO 2: ESTABLECER EXPECTATIVAS
DE DESEMPENO”

MODULE 2: CLARIFYING PERFORMANCE
EXPECTATIONS®

Aprender a revisar las expectativas de desempe-
fio con otros de una manera que incremente su
sentido de pertenencia sobre lo que se tiene que
hacer y se obtenga su compromiso.

Duracion: 4 horas.



MODULO 3: CORREGIR PROBLEMAS DE
DESEMPENO®

MODULE 3 : CORRECTING
PERFORMANCE PROBLEMS™
Comprender como utilizar las habilidades
adecuadas para enfrentarse a problemas
recurrentes e importantes en el desempefio del
personal, logrando retomar el curso establecido
a la vez de incrementar la motivacion para la
mejora.

Duracion: 4 horas.

MODULO 4: CONDUCIR EVALUACIONES
DE DESEMPENO PARTICIPATIVAS®
MODULE 4: CONDUCTING
PERFORMANCE REVIEWS™

Desarrollar habilidades y aprender herra-
mientas para saber llevar una evaluacion del
desempeiio que se enfoque en las principales
responsabilidades, oportunidades de mejora y
necesidades de desarrollo.

Duracion: 4 horas.

Coémo Acelerar la Productividad del
Equipo

Accelerating Team Productivity™

Hoy en dia se espera que los equipos de trabajo
produzcan mas como nunca antes, y mucho mas
rapido. Como resultado de este requerimiento,
este programa esta disefiado para ayudar a los
lideres a enfocar a sus equipos en lograr los
resultados clave, rendir al maximo, incrementar
la energia y sostener el ritmo necesario para
alcanzar los objetivos establecidos.

Duracién: Programa de 2 dias o disponible en
cuatro modulos individuales descritos a conti-
nuacion.

MODULO 1: COMO CONSTRUIR EL
ORGULLOY EL PROPOSITO DEL EQUIPO
MODULE 1: BUILDING TEAM PRIDE

AND PURPOSE™

Descubrir los principios y habilidades que
promueven altos niveles de orgullo y proposito
en los equipos de hoy en dia. Explorar los de-
safios en el lugar de trabajo de hoy en dia y la
necesidad para acelerar el desempefio y la
productividad a través del trabajo en equipo.

Duracion: 4 horas.

MODULO 2: COMO DESARROLLAR LA
AGILIDAD DEL EQUIPO: HERRAMIENTAS
DEL DiA A DiA®

MODULE 2: DEVELOPING TEAM AGILITY:
DAY-TO-DAY TOOLS™

Conocer las estrategias que los lideres de equi-
pos puedan utilizar y en acciones que puedan
tomar para llegar a altos niveles de agilidad en
el equipo; rapidez, flexibilidad y adaptabilidad.

Duracion: 4 horas.

MODULO 3: RESOLVER CONFLICTOS EN
SU EQUIPO*

MODULE 3: RESOLVING CONFLICTS
WITHIN YOUR TEAM™

Aprender las mejores habilidades para detectar
y manejar situaciones de conflicto que muchas
veces se desarrollan alrededor y entre los

COLABORATIVO

Cualidades

del Liderazgo
Genuino

VISIONARIO

Cualidades del Liderazgo Genuino

miembros del equipo, incluyendo el como
intervenir directamente o como apoyar a los
miembros del equipo para enfrentar estas
situaciones por ellos mismos.

Duracion: 4 horas.

MODULO 4: NEGOCIAR RECURSOS PARA
EL EQUIPO®

MODULE 4: NEGOTIATING RESOURCES
FORYOUR TEAM™

Desarrollar las habilidades de negociacion
necesarias para asegurar recursos para los equi-
pos. Aprender a negociar soluciones que sean
convenientes para todas las partes involucradas.

Duracion: 4 horas.

Cémo Maximizar su Potencial de
Supervisién®

Maximizing Your Supervisory
Potential™

Como resultado del ambiente de negocio de
hoy en dia, en los que operan los nuevos e
incluso no tan nuevos supervisores, y en donde
frecuentemente se encuentran haciendo mala-
barismos organizacionales que algunas veces
resultan incomodos y embarazosos, este
programa ayuda a los lideres a luchar para
balancear los multiples elementos de sus
responsabilidades de trabajo.

Duracién: Programa de 1 dia o disponible en dos
modulos individuales descritos a continuacion.

MODULO 1: LOS DISTINTIVOS DE LA
SUPERVISION EXITOSA®

MODULE 1: THE HALLMARKS OF
SUPERVISORY SUCCESS™

Explorar en detalle 3 distintivos criticos: cons-
truir la credibilidad personal, generar el compro-
miso del equipo de trabajo, y obtener el apoyo
de la gerencia, para que usted esté preparado de
manera consciente para hacer la transicion hacia
niveles gerenciales.

Duracion: 4 horas.

MODULO 2: DELEGAR PARA LOGRAR EL
EXITO®

MODULE 2: DELEGATING FOR

SHARED SUCCESS™

Aprender la ecuacion que lleva hacia el éxito en
delegar; a través de la planeacion, una
comunicacion clara y un seguimiento efectivo,
que juntos llevan a una delegacion del trabajo en
forma exitosa.

Duracion: 4 horas.

Dirigir Reuniones
Leading Meetings

FACILITAR REUNIONES PARA LOGRAR
RESULTADOS”

FACILITATING FOR RESULTS™
Desarrollar habilidades para dirigir reuniones
productivas, orientadas a resultados, sin
importar que tan complejo sea el problema o
que tan diverso y diferente sea el grupo.

Duracion: 8 a 12 horas.



Los gerentes, supervisores y los
colaboradores ENTREGAN resultados a la
organizacion

El aprender y practicar los seis principios
basicos y las cinco cualidades criticas que
desarrollan a un lider genuino. Los principios y
cualidades promueven y fomentan la
colaboracion y la iniciativa del personal.

Audiencia : Todos los colaboradores.

Duracion: 4 horas.

Todos, incluyendo los lideres de primera linea y
colaboradores, necesitan habilidades clave para
dominar la enorme cantidad de cambios en las
organizaciones de hoy en dia. En este médulo,
los participantes exploran las acciones clave
para activar su capacidad de cambio. Después
de repasar respuestas comunes al cambio, los
participantes aprenden acciones positivas que
pueden tomar para solidificar su compromiso y
disposicion para aceptar el nuevo cambio.

Duracion: 4 horas.

Este programa proporciona a los participantes
las habilidades y estrategias requeridas para
encontrar la solucion apropiada al problema y
la energia para implementarla.

Duracion: Programa de 2 dias de mddulos que
se complementan uno al otro.

UNIDAD 1: CONECTAR LA GENTEY EL
PROCESO

UNIT 1: CONNECTING PEOPLE AND
PROCESS

Conocer el proceso dinamico de siete pasos para
definir y analizar los problemas, encontrar
soluciones e implementarlas.

UNIDAD 2: EXPLORAR BRECHAS, CAUSAS
Y SOLUCIONES

UNIT 2: EXPLORING GAPS, CAUSES,AND
SOLUTIONS

Explorar herramientas que puedan aumentar el
grado de éxito en la resolucion de problemas.
Usar un kit de herramientas y explorar varios
tipos especificos de métodos.

UNIDAD 3: DECIDIR LA SOLUCION MAS
ADECUADA

UNIT 3: DECIDING ON A SOLUTION
Aprender como definir los procedimientos de
toma de decision y usar un criterio objetivo para
evaluar opciones y llegar a una solucion.

UNIDAD 4: CONCRETAR LOS RESULTADOS
UNIT 4: MAKING IT HAPPEN

Descubrir estrategias especificas que ayuden en
la planeacion de acciones y seguimiento,
ademas de enfoques que promuevan y sostengan
el ritmo de accion de los involucrados.

IDENTIFICAR PRIORIDADES DE TRABAJO
Y ESTABLECER METAS COMPROBABLES
(LIDERAZGO ORIENTADO A
RESULTADOS®)

IDENTIFYING WORK PRIORITIES AND
SETTING VERIFIABLE GOALS
(LEADERSHIP FOR RESULTS")

Apoyar a los colaboradores en identificar como
dar prioridad a los trabajos y establecer un
sistema para la verificacion del logro de los
objetivos.

ESTRATEGIAS PERSONALES PARA
ENFRENTARSE AL CAMBIO
(LIDERAZGO ORIENTADO A
RESULTADOS®)

PERSONAL STRATEGIES FOR NAVIGATING
CHANGE

(LEADERSHIP FOR RESULTS®)

Reconocer y saber trabajar sobre el estrés y los
comportamientos que los rapidos cambios
pueden activar.

ESTABLECER PRIORIDADES

(LIDERAZGO ORIENTADO A
RESULTADOS®)MANAGING YOUR
PRIORITIES (LEADERSHIP FOR RESULTS®)
Saber administrar las prioridades y mantener
altos niveles de productividad personal.

Este programa ayuda a los participantes a
aprender como escuchar de manera efectiva,
identificar y cultivar las fuentes de informacion
y dominar el proceso de alentar a los demas a
compartir su conocimiento. También permite a
los colaboradores tener un impacto positivo en
la organizacion al enfocarse en sus habilidades
para presentaciones, sin importar el tamafio de
la audiencia.

Duracion: Programa de 1 dia o disponible en dos
modulos individuales descritos a continuacion.

Duracion: 4 horas.

MODULO 1: ESCUCHAR EN UN MUNDO
DINAMICO®

MODULE 1: LISTENING IN A HECTIC
WORLD™

Aprender a elegir alternativas de manera
consciente y deliberada, acerca de como
enfocar su tiempo y esfuerzo para extraer
consistentemente lo que usted necesita al
escuchar acerca de situaciones y opor-
tunidades.

Duracion: 4 horas.

MODULO 2: COMUNICAR PARA INFLUIR
EN LOS DEMAS®

MODULE 2: SPEAKING TO INFLUENCE
OTHERS™

Considerar estrategias y enfoques para asegurar
que lo que usted dice a los demas tiene el
mayor impacto posible y en la manera mas
eficiente.

Duracion: 4 horas.

Las emociones no productivas y el conflicto
en el area de trabajo son dos de las mayores
influencias interpersonales que agotan la
energia requerida para lograr los objetivos.
Este programa muestra medios importantes y
efectivos para manejar las emociones y el
conflicto en el lugar de trabajo.

Duracion: Programa de 1 dia o disponible en dos
modulos individuales descritos a continuacion.

MODULO 1: MANEJAR LAS EMOCIONES
EN EL TRABAJO*

MODULE 1: ADDRESSING EMOTIONS

AT WORK™

Descubrir habilidades para manejar las emo-
ciones en el lugar de trabajo, ayudando a
prevenir emociones desbocadas, y a mantenerse
productivo y enfocado hacia los objetivos de la
organizacion.

Duracion: 4 horas.

MODULO 2: RESOLVER CONFLICTOS CON
SUS COLEGAS®

MODULE 2: RESOLVING CONFLICTS WITH
YOUR PEERS™

Conocer un modelo para el manejo efectivo del
conflicto, que resultara en un incremento en la
colaboracion, innovacion, resolucion de
problemas y productividad en el 4rea de
trabajo.

Duracion: 4 horas.



Competencias Laborales: Pasos al éxito®

WorkSKills: Steps to Your Success”

DESACTIVAR LAS SITUACIONES CARGADAS
DE EMOCIONES®

DEFUSING EMOTIONALLY CHARGED
SITUATIONS

Examinar las consecuencias de permitir que las
emociones afecten de manera negativa las
acciones y aprender técnicas para desactivar
situaciones tensas.

Duracion: 2 horas

OBTENER LA INFORMACION REQUERIDA
GETTING THE INFORMATION YOU NEED
Aprender a escuchar activamente, aclarar dudas y
confirmar lo que se escucha, especialmente
cuando se esta trabajando en una nueva
asignacion o se esta siendo entrenado para una
nueva actividad.

Duracion: 2 horas

AYUDAR A SU EQUIPO DE TRABAJO
HELPING YOUR TEAM WORK

Entender el poder y las recompensas personales
del trabajo en equipo y los habitos de los equipos
efectivos.

Duracion: 2 horas

MANEJO DE LA VIDA FUERA DEL TRABAJO:
COMO ENFRENTAR EMERGENCIAS Y
RESISTIR TENTACIONES

MANAGING LIFE OUTSIDE WORK:
HANDLING EMERGENCIES AND RESISTING
TEMPTATIONS

Identificar y desarrollar planes para poder
enfrentar una variedad de problemas y eventos
que pueden complicarle al empleado el llegar a
los minimos requerimientos.

Duracion: 2 horas.

RESPONDER POSITIVAMENTE A LOS
CAMBIOS

POSITIVE RESPONSES TO CHANGE
Descubrir respuestas positivas y flexibles hacia el
cambio que mejoren la posibilidad de lograr el
éxito a largo plazo en la organizacion.

Duracion: 2 horas.

EXPRESARSE CON SEGURIDAD

SPEAKING WITH CONFIDENCE

Explorar un simple proceso para expresar ideas e
informacion, y aprender a superar el nerviosismo
y otras barreras potenciales para una
comunicacion efectiva.

Duracion: 2 horas.

QUE NECESITA PARA TENER EXITO:
PRINCIPIOS BASICOS

WHAT IT TAKES TO SUCCEED: THE BASIC
PRINCIPLES

Aprender cuales son las minimas expectativas del
lugar de trabajo, ademas de una serie de
lineamientos para las interacciones del dia a dia
con los demas.

Duracion: 2 horas.

E! REPUTACIONY

RESPONSABILIDAD CORPORATIVA

Las soluciones de consultoria, formacion y
respaldo a procesos de RRC que ofrecemos, son
un elemento prioritario de la estrategia, en
organizaciones que pretenden un desarrollo
sustentable en el corto, mediano y largo plazo.

Duracion: a partir de 1 dia

La duracion dependera del tiempo requerido por
consultoria.

Los Principios Basicos

Los Principios Basicos son una serie de comportamientos que ayudan a los indivi-
duos a cualquier nivel de una organizacién a trabajar de una manera mas efectiva
con los demas. Cuando los lideres utilizan los Principios Basicos, crean un ambiente
de colaboracién en donde todos son capaces de cooperar, compartir ideas y trabajar
juntos para un objetivo comun.

1. Concentrase en la situacién, asunto o comportamiento, y no en la persona.

2. Mantener la autoconfianza y la autoestima de los demas.

3. Mantener relaciones constructivas.
4. Tomar la iniciativa para hacer mejor las cosas.
5. Dirigir con el ejemplo.

6. Pensar mas alld del momento.




Una ventaja compe-

titiva sin paralelo a
través de la lealtad

del cliente

Ejecutivos

DEFINEN

una visién de liderazgo

Directivos

DIRIGEN
los recursos
Organizacional

Cémo Dirigir un Servicio Estelar®

Gerentes

DESARROLLAN

a la gente
Coaching para lograr un Servicio Estelar®

fAkcanzando un Servicio Fstelar®: Versién del Coach Proporcionur’ Rﬁrou limentacién Constructiva para un
- o
Desarrollar a las Personas para un Ser Estelar ® Proporcionar Reconocimiento a los demds para un Servicio Estelar®

Colaboradores

ENTREGAN

Cémo crear Relaciones Estelares con un servicio estelar .
e ) Fundamental Cémo Safisfacer el Refo de un Servicio Estelar® Situacional

Aleanzando un Servicio Estelar®  Sanando los Relaciones con los Clientes® Guic]mdo.lus Conversaciones Colaborando para un Servicio Impsoable®
Cuidando a los Clientes® Deslumbrando a los Clientes® con fos dientes® Sirviendo a un Mundo de Clientes®

Cémo Vender a iravés de un Servicio Esfelar® Incremental

Guiando las Conversaciones con los Clientes® Expandiendo las Relaciones con los Clientes®

Cémo Lograr Experiencias de

Servicio Estela

es un sistema de entrenamiento disefiado para
proporcionar una variedad de habilidades
criticas de servicio, vitales para la
satisfaccion y lealtad del cliente y para el
¢éxito de la organizacion.

El disefio modular del sistema permite a los
participantes aprender una gran variedad de
habilidades situacionales, fundamentales,
incrementales, de soporte organizacionales y
estratégicas, de la manera mas efectiva y
eficiente posible. Los cinco programas del
sistema se complementan uno al otro para
ofrecer soluciones de entrenamiento a cada
nivel, ademas de alinear las estrategias de
servicio con los comportamientos de servicio
a través de la organizacion.

compromiso >> evaluacién y medicién >> adquisicién del conocimiento >> préctica de habilidades >> aplicacién >> refuerzo

Cémo Lograr Experiencias de Servicio Estelar®

Servicio al Cliente

Su habilidad para adquirir y retener clientes es vital para el éxito a largo plazo de su

organizacion.

Su gente requiere el conocimiento especifico, habilidades y comportamientos que los

clientes noten, aprecien y hagan que regresen, ademas de pasar la voz para referir a su

empresa con conocidos y amigos. Cada empleado en su organizacion, a cualquier nivel y

en todas las funciones, necesitan habilidades que ayuden a:

+  Fomentar e incrementar el negocio, al promover un vinculo emocional con
su marca.

+  Transformar a los clientes de primera vez, ademas de los clientes regulares,
en partidarios de toda la vida.

+  Diferenciarse a usted mismo en un mercado altamente competitivo.

©  Asegurar que sus colaboradores sean campeones de su organizacion.

«  Ir mas alla de la satisfaccion del cliente, al manejar las experiencias con el
cliente con eficacia y cuidado.

«  Crear relaciones internas que incrementen la productividad y reduzcan la
rotacion de personal.

Los programas de entrenamiento de Servicio al Cliente de AchieveGlobal y sus
servicios de consultoria proporcionan estas habilidades.



Los Ejecutivos DEFINEN la Estrategia de
Servicio

El entrenamiento proporciona conocimiento y
habilidades que son criticas para lograr los
resultados del negocio. El éxito de una
organizacion se incrementa cuando los
ejecutivos y colaboradores:

Saben hacia donde se dirige la organizacion.

Observan y comprenden las razones para el
cambio.

Entienden los beneficios para ellos y la

organizacion.

Experimentan la oportunidad y dan el apoyo

para usar las habilidades en el entrenamiento
Los consultores de AchieveGlobal trabajan con
el nivel ejecutivo de su organizacion para
asegurar que las soluciones de servicio al cliente
puedan ejecutarse efectivamente y se obtengan y
mantengan los resultados en el largo plazo, para
sus clientes y para su organizacion. Debido a
que cada organizacion es unica, nosotros
ajustamos el programa a sus requerimientos
internos generando un enfoque que involucre
sus fortalezas y sus principales problemas
criticos.

Los Directores ADMINISTRAN los
Recursos

Este programa esta disefiado para directivos.
Los ayuda a traducir la estrategia en planes,
herramientas e indicadores. También incluye
conceptos fundamentales del servicio desde una
perspectiva a nivel directivo. En la parte organi-
zacional se trabaja en las habilidades, conoci-
mientos, y actitudes que ayudan a los lideres a
dirigir los recursos humanos, financieros y
otros recursos de una organizacion para que

se alcancen en forma exitosa y con los
comportamientos deseados.

Audiencia: Directores / Gerentes.

Duracion: Programa de 2 dias (no disponible
como modulos separados).

Los Gerentes DESARROLLAN a la gente.

Desarrollar las habilidades de empoderamiento,
retroalimentacion y reconocimiento del
desempefio de los colaboradores, desde el punto
de vista del gerente.

En la parte de apoyo se trabaja en las
habilidades, conocimientos, y actitudes que
ayudan a los gerentes a desarrollar los
comportamientos deseados en el personal.

Audiencia: Gerentes

Duracién: Programa de 2 dias o disponible en
cuatro modulos individuales descritos a
continuacion.

MODULO 1: ALCANZANDO UN SERVICIO
ESTELAR®: VERSION DEL COACH
MODULE 1: REACHING FOR STELLAR
SERVICE®: COACH’S VERSION

Entender la idea general y el papel del gerente
para ofrecer un Servicio Estelar

Duracion: 4 horas

MODULO 2: DESARROLLAR A LAS
PERSONAS PARA UN SERVICIO ESTELAR®
MODULE 2: DEVELOPING OTHERS FOR
STELLAR SERVICE®

Descubrir habilidades para desarrollar a otros,
ayudarlos a aumentar sus capacidades para que
tengan la confianza para enfrentarse a nuevos
desafios y hacerse responsables por lograrlos.

Duracion: 4 horas.

MODULO 3: PROPORCIONAR
RETROALIMENTACION CONSTRUCTIVA
PARA UN SERVICIO ESTELAR®

MODULE 3: GIVING CONSTRUCTIVE
FEEDBACK FOR STELLAR SERVICE®
Aprender habilidades para dar una
retroalimentacion constructiva en una manera
que incremente la apertura y el respeto mutuo y
promueva la resolucion de problemas y el
aprendizaje.

Duracion: 4 horas.

MODULO 4: PROPORCIONAR
RECONOCIMIENTO A LOS DEMAS PARA
UN SERVICIO ESTELAR"

MODULE 4: RECOGNIZING OTHERS FOR
STELLAR SERVICE®

Proporcionar un reconocimiento significativo
para los esfuerzos pequefios o grandes para
alentar a los demas y enfocarse en los objetivos
de la organizacion en cuanto a servicio estelar.

Duracion: 4 horas.

Todos los Colaboradores ENTREGAN un
Servicio Estelar

Este programa provee las habilidades para desa-
rrollar el tipo de mentalidad de servicio y los
comportamientos que crean lealtad entre los
clientes internos y externos. En la parte de
interaccion con los clientes, se trabaja en las
habilidades esenciales, conocimientos y
actitudes que todo colaborador en la
organizacion debe tener:

Audiencia: Todos los Colaboradores

Duracién: Programa de 2 dias o disponible en
cuatro modulos individuales descritos a
continuacion.

MODULO 1: ALCANZANDO UN SERVICIO
ESTELAR®

MODULE 1: REACHING FOR

STELLAR SERVICE®

Entender la idea general y el papel de cada
colaborador para entregar un Servicio Estelar.

Duracion: 4 horas.

MODULO 2: CUIDANDO A LOS CLIENTES®
MODULE 2: CARING FOR CUSTOMERS”
Proporcionar un servicio amigable y cuidadoso
que cumpla con las necesidades de los clientes
al nivel humano.

Duracion: 4 horas.

MODULO 3: SANANDO LA RELACION CON
LOS CLIENTES®

MODULE 3: HEALING CUSTOMER
RELATIONSHIPS®

Desarrollar habilidades que ayudaran a los
colaboradores a dar servicio a los clientes que se
encuentren enojados o molestos, especialmente
después de un servicio mal dado.

Duracion: 4 horas.

MODULO 4: DESLUMBRANDO A LOS
CLIENTES®

MODULE 4: DAZZLING YOUR
CUSTOMERS*®

Dominar el arte de sorprender a los clientes con
acciones de valor agregado, de manera creativa
y efectiva en los costos.

Duracion: 4 horas.

Este programa ayuda a los proveedores del
servicio de primera linea a dominar desafios
importantes para poder entregar un servicio
estelar. En la parte situacional se trabaja en
desarrollar habilidades, conocimientos, y
actitudes que se extiendan desde las bases del
servicio, para lograr una entrega exitosa del
servicio a través de los comportamientos
deseados, reconociendo que cada situacion es
unica.

Audiencia: Todos los colaboradores.

Duracién: Programa de 2 dias o disponible en
tres modulos individuales descritos a
continuacion.

MODULO 1: GUIANDO LAS
CONVERSACIONES CON LOS CLIENTES®
Manejar las cuatro partes esenciales de una
interaccion con el cliente. Asegurarse de que
cada cliente reciba un servicio completo y
confiable al actuar como un guia experto en la
materia.

Duracion: 8 horas.

MODULO 2: SIRVIENDO EN UN MUNDO DE
CLIENTES”

Proporcionar un servicio respetuoso basado en
las necesidades unicas del cliente: lenguaje
verbal y corporal, manejo de la diversidad y
conocimiento del producto.

Duracion: 4 horas.

MODULO 3: COLABORANDO PARA UN
SERVICIO IMPECABLE®

Proporcionar un servicio unificado a los
clientes, al incrementar la colaboracién entre los
colaboradores. Remover barreras en el trabajo
para lograr relaciones de trabajo exitosas.

Duracion: 4 horas.



Como vender a través de un

Servicio Estelar®

Este programa proporciona a sus colaboradores
un sistema probado de “Proceso de Venta
Basado en la Necesidad del Cliente”. El
entrenamiento hace uso de un lenguaje y
contexto apropiados para aquellos que
frecuentemente sienten que no son realmente
vendedores. Las habilidades ayudan a las
organizaciones a ahorrar dinero al resolver los
problemas de mejor manera y mas rapido, y a
hacer dinero a través de la venta cruzada. En la
fase incremental se trabaja en desarrollar
habilidades, conocimientos y actitudes que
ayudan a todos los colaboradores a expandir
sus relaciones con el cliente a través de
promover servicios y productos adicionales.

Audiencia: Todos los colaboradores.
Duracion: 1 1/2 dias.

MODULO 1: GUIANDO LAS
CONVERSACIONES CON LOS CLIENTES®
MODULE 1: GUIDING CUSTOMER
CONVERSATIONS®

Manejar las cuatro partes comunes de una
interaccion con el cliente. Asegurarse de que
cada cliente reciba un servicio completo y
confiable al actuar como un guia experto del
producto y servicio.

Duracion: 8 horas.

MODULO 2: EXPANDIENDO LAS
RELACIONES CON LOS CLIENTES®
MODULE 2: EXPANDING CUSTOMER
RELATIONSHIPS®

Expandir la relacion con los clientes al
identificar y satisfacer necesidades adicionales
del cliente.

Duracién: 4 horas

(como prerrequisito, los participantes deben
haber completado “Guiando las conversaciones
con los clientes”).
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plazo y rentable

Cémo Lograr un Desempefio Superior en Ventas®

Efectividad de Ventas

La naturaleza tinica de la relacion con el cliente asegura que sea la Uinica cosa que su
competencia no pueda duplicar o igualar. Las organizaciones con el mejor
desempeiio nunca dejan estas relaciones criticas al azar.

Para maximizar la penetracion a mercados nuevos o ya existentes, su personal de
ventas necesita mucho mas que las habilidades de ventas. Necesitan habilidades de
consultoria. Necesitan habilidades de resolucion de problemas. Necesitan habilidades
de negociacion. Necesitan habilidades para desarrollar y mejorar sus relaciones con
los clientes. Las habilidades que los ayudan son:

+  Expandirse hacia nuevos mercados con un enfoque de ganar-ganar
Cémo Lograr un Desempeiio « Ubicarse por arriba de la competencia.

q o
Superior en Ventas * Reducir el costo de la venta.

provee un enfoque sistémico para mejorar +  Crear y mantener las relaciones con los clientes.

las ventas de su organizacion e incrementar

- : : «  Enfocarse en los resultados de venta que plantea su organizacion.
la efectividad en cada nivel de la misma.

AchieveGlobal enfoca a la organizacion en
cuatro niveles de administracion, cada uno
requiriendo diferentes necesidades de
desarrollo. Los niveles son divididos en
areas de habilidad, cada una conteniendo
uno o mas modulos de entrenamiento.

+ Mantener relaciones a largo plazo con el cliente.
+  Lograr ser socio de negocios de sus clientes.

Los programas de entrenamiento de desempefio en ventas de AchieveGlobal y sus
servicios de consultoria proporcionan dichas habilidades y aseguran que su estrategia
de ventas este alineada con la estrategia de su organizacion.



Los Ejecutivos DEFINEN la Estrategia de
Ventas

Los duefios de la estrategia necesitan asegurarse
que la estrategia de ventas se pueda comprender
de manera clara y sea consistentemente
ejecutada por todos en la organizacion. ;Cuales
son los esquemas e indicadores de la venta de la
administracion del desempefio, la compensacion
fija y variable, la seleccion y desarrollo de la
gente, y otros procesos y sistemas clave que
ayudan a buscar el logro de la estrategia?

Los consultores de AchieveGlobal trabajan con
el nivel ejecutivo de su organizacion para
asegurar que las soluciones de servicio al cliente
puedan ejecutarse efectivamente y se obtengan y
mantengan los resultados en el largo plazo, para
sus clientes y para su organizacion. Debido a
que cada organizacion es Uinica, nosotros
ajustamos el programa a sus requerimientos
internos generando un enfoque que involucre
sus fortalezas y sus principales problemas
criticos.

Los Directivos ADMINISTRAN los Recursos

Los duefios de la estrategia necesitan mirar de
cerca los procesos de la organizacion para crear
relaciones mas significativas con los clientes,

y asegurar que estén claramente definidos

y comunicados a todos los niveles de la
organizacion. También deberan estar alineados
con el tipo de nivel de relacion que se desea
tener con los clientes.

MAPA DEL PROCESO DEL DESEMPENO DE
VENTAS®

SALES PERFORMANCE PROCESS
MAPPING™

Desarrollar un mapa del proceso de ventas,
incluyendo actividades clave, tareas criticas y
mediciones del desempeflo, que proporcionen
un modelo consistente para el desarrollo del
negocio y para determinar las expectativas en
cuanto al desempefio.

Audiencia: Ejecutivos y Directivos.
Duracién: Variable.

DIRIGIR PARA LOGRAR UN

SERVICIO ESTELAR®

LEADING FOR STELLAR SERVICE®

Este programa esta disefiado para directivos.
Los ayuda a traducir la estrategia en planes,
herramientas e indicadores. También incluye
conceptos fundamentales del servicio desde una
perspectiva a nivel directivo. En la parte
organizacional se trabaja en las habilidades,
conocimientos y actitudes que ayudan a los
lideres a dirigir los recursos humanos,

financieros y otros recursos de una
organizacion para que se alcancen en forma
exitosa y con los comportamientos deseados.

Audiencia: Directores / Gerentes.

Duracion: Programa de 2 dias.
(no disponible como mddulos separados).

Los lideres en la organizacion deben utilizar
habilidades interpersonales en sus reportes, asi
como con los colaboradores de otros niveles
para asegurar que la estrategia pueda y sea
ejecutada en el campo. Esto involucra la
habilidad para revisar cuidadosamente el ruido
organizacional, dar certeza del camino a seguir
y presionar para lograr resultados.

CONVIRTIENDO LA ESTRATEGIA EN
RESULTADOS®

BRIDGING STRATEGY TO OUTCOMES®
Los participantes dominan y aplican habilidades
interpersonales clave, desarrolladas e ideadas
para los lideres de ventas.

Al final del taller, los participantes seran
capaces de:

Buscar, clarificar y confirmar ideas e infor-
macion.

Identificar la estrategia e identificar los pro-
blemas organizacionales de manera adecuada.

Reconocer los retos y beneficios de dar una
retroalimentacion constructiva.

Enfocar acciones individuales a problemas a
través de la retroalimentacion.

Explorar el uso de ideas utiles para convertir
la estrategia en resultados.

Saber presionar para obtener el apoyo y
recursos que necesitan para enfrentar los
problemas clave de la organizacion.

Audiencia: Lider de lideres de ventas.

Duracion: Programa de 2 dias.

Los Gerentes de Ventas DESARROLLAN a
los Vendedores, Territorios y al Negocio

Los Gerentes de Ventas son responsables de
desarrollar a los vendedores en sus equipos de
trabajo para asegurarse de que seran capaces de
lograr y mantener las relaciones deseadas con
los clientes. Los Gerentes de Ventas requieren
contar con herramientas de coaching y otras
para poder asesorar y desarrollar a sus equipos
de manera adecuada y continua.

COACHING DE VENTA CONSULTIVA®
PROFESSIONAL SALES COACHING™
Conocer un marco conceptual para aplicar
habilidades para planear, comunicar y crear
equipos de ventas de alto rendimiento a través
del entrenamiento continuo.

Audiencia: Gerentes de Ventas y Entrenadores
de Ventas.

Duracion: 2 dias.

ADMINISTRAR EL DESEMPENO DE LOS
DEMAS®

MANAGING THE PERFORMANCE

OF OTHERS™

Asegurar que el desempefio del vendedor esté
alineado con la estrategia y los indicadores de la
organizacion. Estar preparado para y saber y
llevar a cabo diferentes tipos de platicas
relacionadas con el desempefio. (Ver pagina 5
para detalles adicionales del programa y sus
cuatro modulos individuales).

Audiencia: Gerentes de Ventas y Entrenadores
de Ventas.

Duracion: 2 dias.

Los Gerentes de Ventas deben ser capaces de
manegjar efectivamente a los equipos de
vendedores, asegurando la colaboracion y
comunicacion y buscando el consenso, al
mismo tiempo de eliminar los comportamientos
no productivos de parte del equipo.

COMO ACELERAR LA PRODUCTIVIDAD
DEL EQUIPO”

ACCELERATING TEAM PRODUCTIVITY™
Enfocar a su equipo de ventas en obtener
resultados clave yla energia, ritmo y actitud
necesarios para lograr los objetivos. (Ver
paginas 5 y 6 para detalles adicionales del
programa y sus cuatro médulos individuales)

Audiencia: Lideres de Equipos de Ventas
Duracion: 2 dias

COMO MAXIMIZAR SU POTENCIAL DE
SUPERVISION®

MAXIMIZING YOUR SUPERVISORY
POTENTIAL™

Como resultado del ambiente de negocio de hoy
en dia, en los que operan los nuevos e incluso no
tan nuevos supervisores y en donde
frecuentemente se encuentran haciendo
malabarismos organizacionales que algunas
veces resultan incomodos y embarazosos, este
programa ayuda a los lideres a luchar para
balancear los multiples elementos de sus
responsabilidades de trabajo.

Audiencia: Gerentes de Ventas y Entrenadores
de Ventas

Duracion: 1 dia

FACILITAR REUNIONES PARA LOGRAR
RESULTADOS”

FACILITATING FOR RESULTS™
Desarrollar habilidades para dirigir reuniones
productivas, orientadas a resultados, sin
importar que tan complejo sea el problema o
que tan diverso y diferente sea el grupo.

Audiencia: Gerentes de Ventas y Entrenadores
de Ventas.

Duracion: 4, 6 u 8 horas.

Duracion: 2 dias.



Todos los colaboradores ENTREGAN resultados a
la organizaciéon
®

La gente de ventas necesita habilidades que les
ayuden a cumplir con el componente de ventas de
largo plazo, las habilidades que ayudan a construir
relaciones desde la venta hasta guiar a los clientes
y a los prospectos a través del ciclo de ventas.
Esto requiere del entendimiento de las estrategias
del mercado, de los clientes y de los problemas del
negocio, sus necesidades personales y sus futuras
instrucciones, ademas del mapeo de la cuenta,
servicio post-venta y el soporte necesario del dia a
dia.

GANAR CUENTAS DE MANERA
ESTRATEGICA®

WINNING ACCOUNT STRATEGIES™
Aprender una estrategia de cinco pasos para
maximizar las oportunidades de venta y las
relaciones con sus cuentas clave.

Audiencia: Vendedores Senior y sus Gerentes.
Duracién: 2 dias.

COMO CREAR RELACIONES ESTELARES
CON LOS CLIENTES"

CREATING STELLAR

CUSTOMER RELATIONS®

Este programa provee las habilidades para
desarrollar el tipo de mentalidad de servicio y los
comportamientos que crean lealtad entre los
clientes internos y externos. £n la parte de
interaccion con los clientes, se trabaja en las
habilidades esenciales, conocimientos y actitudes
que todo colaborador en la organizacion debe
tener.

Audiencia: Todos los colaboradores.

Duracién: Programa de 2 dias o disponible en
modulos individuales descritos a continuacion.

Los vendedores requieren de habilidades y
procesos que conduzcan de manera efectiva y
eficiente su proceso de venta, de tal manera que
resulten en decisiones informadas y mutuamente
beneficiosas. Los vendedores necesitan dominar el
intercambio de informacion, el resolver las
preocupaciones de los clientes y el negociar para
poder ser exitosos en sus conversaciones de venta
con los clientes.

TECNICAS PROFESIONALES

DE VENTAS®

PROFESSIONAL SELLING

SKILLS®

Convertirse en un consultor de venta, que apoya en
la resolucion de problemas al momento de estar
cara a cara con el cliente, a través de llevarlo a
través de los pasos del ciclo de ventas.

Audiencia: Profesionales de Ventas con experiencia
y sin experiencia.

Duracion: 3 dias.

TECNICAS PROFESIONALES DE

VENTAS Rx”

PROFESSIONAL SELLING

SKILLS® Rx

Incrementar las ventas hacia los profesionales
médicos, que tienen el tiempo justo y una agenda
muy demandante, usando un enfoque poderoso y
consultivo especifico para las compaiiias
farmacéuticas.

Audiencia: Profesionales de Ventas con experiencia
y sin experiencia, asi como su equipo de
mercadotecnia y entrenadores.

Duracion: 1 a 3 dias

TECNICAS PROFESIONALES DE

VENTA POR TELEFONO®

PROFESSIONAL TELESELLING

SKILLS™

Cierre la venta a través de conversaciones
telefonicas, ya sea con un guion o sin un guion
preestablecido y desarrolle relaciones con sus
clientes que inspiren confianza en su decision para
hacer negocios con el vendedor y la organizacion.

Audiencia: Profesionales de Ventas Telefonicas

Duracion: 2 dias.

Los vendedores pueden mejorar sus habilidades
de venta consultiva, tener mejores resultados

en cada interaccion de ventas al enfocarse en
negociaciones, habilidades de presentacion y
analisis competitivo, asi como acortar los ciclos de
venta y mejorar las relaciones con los clientes.

TECNICAS PROFESIONALES DE
NEGOCIACION®

PROFESSIONAL SALES

NEGOTIATIONS™

Negociar acuerdos mutuamente satisfactorios con
los clientes y entender como y donde negociar de
manera efectiva.

Audiencia: Profesionales de ventas con experiencia
y gerentes de ventas.

Duracion: 2 dias.

VENDIENDO EN UN MUNDO COMPETITIVO®
SELLING IN A COMPETITIVE WORLD™
Aprender como evaluar a su competencia y aplicar
ideas para crear ventajas competitivas al momento
de las conversaciones de ventas.

Audiencia: Profesionales de ventas con experiencia
y gerentes de ventas.

Duracion: 2 dias.

Pre-requisito: Haber tomado el programa de
Técnicas Profesionales de Ventas"™

PRESENTACIONES PROFESIONALES®
SALES PRESENTATION SKILLS ASSP™
Aprender como organizar, preparar y llevar una
presentacion de ventas a grupos de cualquier
tamano. Practicar habilidades efectivas verbales y
no verbales. Dominar materiales de soporte de
cualquier tipo, incluyendo presentaciones de
PowerPoint, muestras de productos y folletos.

Audiencia: Profesionales de ventas experimentados
y nuevos vendedores.

Duracion: 2 horas.

Los vendedores utilizan habilidades y procesos en
esta area para enfocarse en facilitar conversaciones
de ventas a través de la administracion del tiempo,
territorio y esfuerzos de prospeccion para operar
con eficiencia y mantener un pipeline o embudo
lleno de oportunidades.

TECNICAS PROFESIONALES DE
PROSPECCION®

PROFESSIONAL PROSPECTING SKILLS™
Beneficiarse de nuevas maneras de iniciar nuevas
relaciones de negocio de manera eficiente y
efectiva a través de la prospeccion. Aprender un
enfoque de 3 fases para prospectar: Preparar,
Contactar y Evaluar.

Audiencia: Vendedores y sus gerentes.
Duracién: 2 dias.

ADMINISTRACION DEL TIEMPO'Y
TERRITORIO®

MANAGING TIME AND TERRITORY
Proporcione a su fuerza de ventas las habilidades
para tomar decisiones acertadas en la adminis-
tracion del mas valioso de sus recursos: su tiempo.
Administracion del Tiempo y Territorio implica el
proceso de coordinar sus actividades para lograr
las metas deseadas en el menor tiempo posible.
Sus gerentes podran utilizar herramientas de
planeacion y administracion para ayudar a mejorar
el rendimiento de sus vendedores.

Audiencia: Gerentes, supervisores y vendedores.
Duracién: 2 dias.

DESARROLLO DE OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO (PIPELINE)

DEVELOPMENT BUSINESS OPPORTUNITIES
(PIPELINE) MANAGING

El Pipeline se centra en su negocio definiendo el
ciclo comercial asegurando que usted tenga un
numero aceptable de oportunidades de venta en
cada fase del proceso y asi obtener el logro de sus
objetivos. En este programa, considerara como
deben estructurarse sus “pipelines”/Embudo de
Ventas y discutira como atender algunos “pipelines
problema” que pueden dificultar su capacidad para
lograr sus objetivos. También le presentaremos un
proceso para asegurar que usted y su gerente
compartan un entendimiento consistente de su
“pipeline”.

Audiencia: Profesionales de Ventas con
experiencia y sin experiencia.

Duracion: 2 dias.



Liderazgo personal

Los vendedores deben ser capaces de llevar sus
actividades de la manera mas eficiente posible al
concentrarse en mejorar su productividad y su
efectividad sin problemas con (e influyendo) a
otros miembros de la organizacion.

LOS PRINCIPIOS Y CUALIDADES DEL
LIDERAZGO GENUINO*

THE PRINCIPLES AND QUALITIES OF
GENUINE LEADERSHIP®

El aprender y practicar los seis principios basicos
y las cinco cualidades criticas que desarrollan a
un lider genuino. Los principios y cualidades
promueven y fomentan la colaboracion y la
iniciativa del personal.

Audiencia: Todos los colaboradores.
Duracion: 4 horas.

RELACIONARSE CON LOS DEMAS:
ESCUCHARY HABLAR®

CONNECTING WITH OTHERS: LISTENING
AND SPEAKING™

Este programa ayuda a los participantes a
aprender como escuchar de manera efectiva,
identificar y cultivar las fuentes de informacion y
dominar el proceso de alentar a los demas a
compartir su conocimiento. También permite a
los colaboradores tener un impacto positivo en la
organizacion al enfocarse en sus habilidades para
presentaciones, sin importar el tamafio de la
audiencia.

(Ver pagina 7 para mas detalles del programa y
sus modulos individuales).

Audiencia: Todos los colaboradores.
Duracion: 1 dia.

MANEJAR PRIORIDADES®

MANAGING YOUR PRIORITIES

Saber como manejar sus prioridades y mantener
altos niveles de productividad individual.

Audiencia: Todos los colaboradores.
Duracion: 4 horas.

LOGRAR RESULTADOS A TRAVES DE LA
RESOLUCION DE PROBLEMAS:
SOLUCIONES, MEJORAS E INNOVACIONES*
PROBLEM-SOLVING RESULTS: SOLUTIONS,
IMPROVEMENTS,

AND INNOVATIONS™

Este programa proporciona a los participantes las
habilidades y estrategias requeridas para
encontrar la solucion apropiada al problema y la
energia para implementarla. (Ver la pagina 6 para
mas detalles del programa).

Audiencia: Todos los colaboradores.

Duracién: Programa de 2 dias de modulos que se
complementan uno al otro.




Excelencia en Certificacion

de Facilitadores

Los facilitadores tienen un trabajo complicado en estos dias. Necesitan las habilidades y la confianza para
crear experiencias de primera categoria en el salon de entrenamiento que lleven a obtener los resultados

deseados.

Los colaboradores son frecuentemente escépticos cuando se les saca de sus trabajos para asistir a un
entrenamiento. Muchos llegan al salon de entrenamiento con ideas preconcebidas acerca de que el

programa sera una pérdida de tiempo, aburrido y sin aplicacion para sus trabajos.

(Como podemos convertir estas percepciones negativas en un entusiasmo positivo al entrar por la puerta

del salén? ¢ Y como impartimos el contenido necesario del entrenamiento de una manera que sea

entretenida e interesante para aprender?

Alcanzar la Excelencia en Certificacion de Facilitadores, es un programa exhaustivo de desarrollo de

facilitadores, el cual puede ser lo que necesita para lograr facilitadores internos de excelencia.

Alcanzando la Excelencia en
Certificacion de Facilitadores

Es un programa altamente interactivo que
se enfoca en areas de habilidad clave para
ser el mejor facilitador en su clase. Los
participantes aprenden una variedad de
técnicas probadas y garantizadas para
mejorar tanto su estilo de presentacion
como su habilidad de liderazgo. El taller
combina dos programas, Técnicas de
Aprendizaje para Adultos y Demostrar las
Competencias del Entrenamiento, para
dar a los participantes nuevas habilidades
que se queden de manera permanente en
su caja de herramientas como facilitador.

Audiencia: Facilitadores nuevos o con poca
experiencia que quieran tener un mejor
entendimiento de como es que un adulto
aprende ademas de practicar y ser
asesorado por un facilitador experto, para
mejorar su habilidad para cambiar el
comportamiento de la gente a la que
imparte el conocimiento.

TECNICAS DE APRENDIZAJE PARA
ADULTOS

Desarrollar y afinar las habilidades
necesarias para impartir un entrenamiento:

* Describir como es que un modelo para
un aprendizaje efectivo logra los resul-
tados deseados de aprendizaje.

* Identificar como es que las cinco expe-
riencias criticas de aprendizaje contri-
buyen al aprendizaje de un adulto.

* Conocer el disefio de las actividades
para seleccionar el mejor papel como
facilitador y nivel de involucramiento.

» Ligar comportamientos y actitudes para
lograr de manera deliberada y
consciente cada papel del facilitador.

* Aplicar su conocimiento de las preferen-
cias de aprendizaje para maximizar el
interés de la persona a la cual se esta
impartiendo el conocimiento.

+ Entender los tipos de retroalimentacion
y demostrar las habilidades de refuerzo
del desempefio.

* Aplicar una variedad de técnicas para
iniciar, alargar o limitar conversaciones
y discusiones.

* Identificar y categorizar los comporta-
mientos desafiantes de los participantes
y seleccionar técnicas apropiadas para
mantener el involucramiento del partici-
pante en la sesion de entrenamiento.

Duracion: 1 dia

DEMOSTRAR LAS COMPETENCIAS

DE ENTRENAMIENTO'

Crear una mejor experiencia de

aprendizaje para los participantes

mediante:

« Aplicar las “10 Habilidades Clave para
Facilitadores” (que usted también puede
ensefar a otras personas en su organi-
zacion):

1. Crear y usar graficos.

2. Utilizar el salon de entrenamiento
como una herramienta.

3. Utilizar medios electronicos y
materiales diversos.

4. Mejorar su presencia profesional.

5. Abriry cerrar la sesion de
entrenamiento.

6. Vincular el entrenamiento a los
problemas del trabajo.

7. Saber hacer uso de humor e
historias.

8. Lluvia de ideas.

9. Apoyar en la practica de habilidades.

10. Manejar el tiempo en el salon de
entrenamiento.

* Dar y recibir retroalimentacion utilizan
do una variedad de métodos probados.

* Identificar la implementacion necesaria
de actividades.

* Recibir coaching especifico de parte de
un facilitador experto de AchieveGlobal
al observarlo a usted impartir el
programa varias veces.

* Impartir la mejor experiencia de apren-
dizaje para los participantes.

Duracion: 2 dias.

Ayudamos a los
profesionales del
entrenamiento
(facilitadores) a
convertirse en socios
estratégicos de clase

mundial

¢Esta interesado en
certificarse?

Alcanzar la Excelencia en
Certificacion®

de facilitadores es un programa
que completa los resultados de
aprendizaje de un paso (Aprender
Habilidades de Entrenamiento
Universales) en el proceso para
certificarse para dirigir los

programas de ventas, servicio al

cliente, o liderazgo de
AchieveGlobal. Para mas
informacion sobre los pasos
requeridos para certificarse, por
favor contacte a su representante
de ventas de AchieveGlobal.



AchieveGloblal ha logrado

una sélida reputacién por

entregar resultados a sus

clientes.




Personalizacion y programas a
la medida

Los programas mencionados en esta guia, fueron desarrollados y proba-
dos para trabajar en un amplio rango de industrias y contextos. Nuestros
disefios basados en investigacion y en practica aseguran que las activida-
des individuales y de equipos, ejercicios, practicas y juegos de rol, no
solo estén personalizados para su organizacion; estan personalizados para
cada participante del programa en especifico. Los participantes eligen el
trabajar con desafios y situaciones tnicas para ellos, y estos ejemplos de
la vida real se desarrollan sin ningun cargo adicional. Si usted desea
personalizar formalmente el producto para incluir juegos de rol, politicas
y objetivos especificos de su organizacion, por favor contacte a su
ejecutivo de cuenta.

Evaluacion y Medicion

Una vez que usted ha selec?i]onado e implementado una solucion de en-
trenamiento, ;Como puede saber qué funcion6? ;Coémo puede estar se-
guro que los colaboradores que fueron entrenados aprendieron algo? y
mas importante, ;como puede saber si aplicaran lo que aprendieron en
sus trabajos? AchieveGlobal puede ayudar a sus clientes a obtener infor-
macion critica para monitorear la implementacion y medir los resultados.
Esto proporciona informacion ttil acerca de si el entrenamiento tuvo
algin impacto.

( Como evaluamos los resultados
del entrenamiento?

AchieveGlobal lleva a cabo evaluaciones para describir tanto la imple-
mentacion del entrenamiento como los resultados alcanzados. Usamos la
informacion acerca de la implementacion del entrenamiento y ciertos
indicadores del logro de los objetivos para identificar maneras para mejo-
rar la experiencia del entrenamiento y los resultados finales. Medimos
resultados al comparar el desempefio post-entrenamiento con los niveles
de desempefio pre-entrenamiento y tomando en cuenta el desempefio de
grupo que no participaron en el entrenamiento, o basados en objetivos y
criterios pactados con anterioridad.

AchieveGlobal proporciona Herramientas de Nivel 1 para evaluar:

* La preparacion del participante para el entrenamiento

« El valor percibido del curso y la experiencia de aprendizaje

* La disposicion para aplicar las habilidades aprendidas en el ambiente
de trabajo

Ademas, AchieveGlobal proporciona evaluaciones estandar para iden-
tificar si el conocimiento ha sido adquirido al final del entrenamiento
(Nivel II); que el aprendizaje se esté aplicando en el lugar de trabajo
(Nivel IIT) y el impacto del cambio en el comportamiento (Nivel IV).

Todas nuestras herramientas de evaluacion estan disponibles en papel y
en formatos electronicos. Nuestra herramienta de evaluacion de cambios
en comportamientos (Nivel I1I) también esta disponible para aplicarse en
linea. Las herramientas que se encuentran en linea son faciles de acceder
y de manejar y ofrecen un reporte de resultados a tiempo y de manera
rapida. Las versiones en papel son seleccionadas de manera mas frecuen-
te por nuestros clientes que no tienen acceso a Internet, o que simplemen-
te se sienten mas comodos con el método de lapiz y papel. Si usted elige
una combinacion de los dos formatos, le proporcionamos una integracion
de los reportes para asegurar la exactitud de los resultados.

Achieve Global ha logrado una sélida reputacion por entregar resultados
a sus clientes. La misma filosofia se aplica para nuestras practicas de
evaluacion. Ya sea que realicemos una evaluacion de las necesidades,
monitoreemos la implementacion de una iniciativa, o evaluemos los re-

sultados, siempre buscamos involucrarnos de manera activa y productiva
con nuestros clientes

Refuerzo y Seguimiento

Nuestros programas impartidos en un salén de entrenamiento, incluyen
una variedad de practicas de habilidades. Atn asi, muchas organiza-
ciones reconocen el valor de oportunidades de practicas adicionales
después de haber aplicado el conocimiento en el lugar de trabajo. Para la
mayor parte de los programas de AchieveGlobal, ofrecemos una guia del
facilitador para llevar una sesion de Practica de Habilidades, un guion
completo sobre como planear y llevar una sesion, que pueda ser repetida
y a la que se le pueda dar seguimiento. Ademas, cada guia incluye tips y
mejores practicas sobre como llevar sesiones de practica de habilidades
usando un software.

Impresa en el manual del participante, se dotan de herramientas de
refuerzo del conocimiento, tales como informacion adicional de las
acciones clave vistas; en algunas ocasiones auto evaluaciones, mensajes
de seguimiento y otros. Estas herramientas pueden ser fotocopiadas y
distribuidas a los participantes después del entrenamiento de manera
semanal o mensual para ayudar a retener los conceptos y las habilidades
frescas en las mentes de los participantes. Los facilitadores también
pueden acceder a www.achieveglobal.com y descargar versiones elec-
tronicas (en formato PDF), que pueden ser incorporadas via correo elec-
tronico a los participantes. La licencia para usar estas herramientas esta
incluida al cubrir la inversion del programa.

Para empresas que busquen refuerzos de aprendizaje mas robustos, a su
propio ritmo, interactivos, los modulos en linea de nuestros programas
son perfectos para este tipo de refuerzos y como referencia para los
participantes, aun largo tiempo después de haber completado el entre-
namiento en el salon. Las especificaciones técnicas para estos modulos
estan en www.achieveglobal.com. Para una lista completa de los mddu-
los disponibles, por favor contacte a su representante de AchieveGlobal.

Opciones de Imparticion

El experto equipo de Facilitadores de
AchieveGlobal puede impartir nuestros
programas directamente en sus
instalaciones

Facilitadores de AchieveGlobal

El experto equipo de facilitadores de AchieveGlobal puede impartir nue-
stros programas directamente en sus instalaciones. Tienen una gran expe-
riencia, trabajando y entrenando en todo tipo de industria y ayudando a
desarrollar a individuos a cualquier nivel de la organizacion.

Certificacion

Los facilitadores de su organizacion pueden ser certificados para impar-
tir los programas de AchieveGlobal. El proceso de certificacion incluye
el contenido del programa, disefio de curriculum, técnicas de imparti-
cion, preparar a los participantes para llevar las sesiones internas en su
organizacion.

Aprendizaje en Linea

Muchos de los componentes de nuestros sistemas de aprendizaje estan
disponibles a través de opciones de entrega en linea. Por favor contacte a
su representante de ventas para determinar qué combinacion entre impar-
ticion en un salon o en linea es el ideal para su implementacion en
especifico.



Acerca de AchieveGlobal

En el siglo 21, el nivel de habilidades humanas determinara el éxito de las
organizaciones. AchieveGlobal brinda un desarrollo excepcional en habilidades
interpersonales de negocio, dando a las compaiiias el personal que necesitan
para obtener los resultados deseados en su organizacion. Localizada en mas de
40 paises, ofrecemos soluciones basadas en el conocimiento, de manera global,
regional o local.

Entendemos la competencia que usted enfrenta. Su éxito depende de gente que
tenga las habilidades para manejar los desafios mas alla del alcance de la
tecnologia. Somos expertos en desarrollar estas habilidades y son estas habili-
dades que conviertes sus estrategias en resultados de negocio en el siglo 21.

Estas son cosas que la tecnologia por si misma no puede lograr. Pensar.
Aprender. Resolver problemas. Escuchar. Motivar. Explicar. Personas con estas
habilidades tienen un futuro brillante en el Siglo 21. AchieveGlobal lo prepara
para ese mundo.

Oficinas Globales

Alemania Filipinas Noruega
Argentina Finlandia Nueva Zelanda
Australia Francia Polonia
Austria Grecia Portugal
Bélgica Holanda Reino Unido
Bermuda Hong Kong Republica Checa
Brasil Hungria Rumania
Bulgaria India Rusia

Canads Indonesia Singapur

Chile Italia Sudafrica
China Japén Suecia

Corea Malasia Suiza
Dinamarca Medio Oriente Tailandia
Espafia México Taiwén

Estados Unidos (Latino América) Vietnam

Achieve Learning México, S.A. de CV.

Insurgentes Sur No. 753-101
Col. Napoles, Delegacién Benito Juarez
achieveglobal” C.P. 03810 México, D. F.

Tels. (55) 5687-9318, 5687-7045
Fax. (55) 5543-9025

www.achieveglobal.com
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