GESTION EMPRESARIAL Y RECURSOS HUMANOS

1. DINAMICAS PARA CREAR UN EQUIPO UNIDO, COMPROMETIDO Y PRODUCTIVO- 9h.

OBIJETIVOS

e Crear equipo entre los nuevos comerciales y los veteranos

e Dar claves para mejorar y mantener un ambiente de trabajo sano y productivo
e Reforzar la cooperacién entre todos

e Afianzar el sentido de la responsabilidad y despertar la iniciativa

e Detectar su perfil comercial y sacarle provecho para mejorar el rendimiento

CONTENIDOS

SESION 1 — EL ASPECTO RELACIONAL& COOPERATIVO

- Dindmicas simbdlicas para romper el hielo: el Cartero...

- Deteccion de valores y necesidades basicas

- Comportamientos que honran dichos valores

- Contraste entre los miembros del equipo

- Diferencia entre Necesidades y Preferencias

- Los 3 niveles de entrega en las relaciones

- “Apadrina a un compafiero”: participacién del bienestar del equipo

- Dindmica Meditacién del Corazén

- Como dar feedback a un compafiero de una forma respetuosa

SESION 2 — EL ASPECTO COOPERATIVO

- Seguimiento Sesién 1: feedback

- Dindmicas para fomentar la cooperacion: listones, “hacer posible lo imposible”...
- Recopilacidn dedesafios pendientes de resolver en la tienda + Reflexién sobre la excelencia en
venta: qué mejorar

- Seleccién de 3 objetivos a poner en marcha como equipo

- Generacion de soluciones con herramientas creativas (al estilo Manual Thinking)

SESION 3 — EL ASPECTO COMERCIAL

- Seguimiento sesion 2: feedback

- Presentacion de 5 perfiles comerciales

- Deteccidn del perfil de cada participante

- Las ventajes y carencias de cada perfil

- Coémo suplir las carencias: generacion de un plan de acciéon
- Role plays
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