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Distinciones Clave

COACHING GRUPAL

Desarrollar recursos individuales de cada

COACHING DE EQUIPO

Mejorar el funcionamiento y los resultados

desde un Coaching individual).

OBIJETIVO uno de los participantes. de un equipo como tal.
Profesionales con necesidades de | Equipos naturales (Comité de Direccidn; un
DIRIGIDOA... desarrollo homogéneas y similar nivel | Departamento concreto; un Equipo de
jerérquico. Proyecto...).
Recursos personales relacionados con Dinamicas internas del equipo; reglas
habilidades de gestién o competencias explicitas de funcionamiento; indicadores de
CONTENIDO especificas (similar a lo que se abordaria compromiso consensuados.

INDICADORES DE
AVANCE

Comportamientos y logros individuales.

Eficiencia y resultados alcanzados por el
equipo.

FORMATO HABITUAL

Por Ej. 4 sesiones de 4 horas, espaciadas
cada 15 dias, con Plan de AcciOn entre
sesiones.

Acompafiamiento en reuniones reales de
trabajo y toma de decisiones. Suele
complementarse con alguna sesién
especifica para abordar asuntos clave.
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Si escuchamos frases como...

= “Los resultados que tenemos que conseguir no los podemos conseguir
con la progresion que llevamos”

=  “Hay que cohesionar con rapidez diferentes estilos, visiones y formas de
trabajar”.

= “El mercado es distinto y tenemos que gestionar distinto.”
=  “La comparativa no es el pasado, es lo que podemos llegar a hacer.”
=  “Tenemos que pensar y abordar las cosas de forma diferente.”

=  “Hay que cambiar la actitud y la forma de hacer.

César Fernandez PCC- ICF



Peticiones reales...

Quiero que generen
un nuevo modelo de
iInfluencia con sus
equipos para mejorar
las ventas.

Tengo tres
Delegaciones con
rentabilidad negativa, si

en 6 meses no cambian
la tendencia ....



“Logica” del Cuadro de Mando Integral
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Relaciones causales
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Indicadores

e EBITDA
e Ratios Financieros

e Cuota de Mercado
e Satisfaccion de Cliente
¢ \/inculacidon

¢ Calidad
e Tiempo
e Coste

e Desarrollo de Competencias
e Productividad
e Pautas de seguimiento




C.M.l. y Coaching (l)
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C.M.l. y Coaching (Il)

. . . Creacion
Ciclo de Coordinacion de

de Acciones Contexto

Declaracion de
Satisfaccion

Negociacion

ol

Declaracion
Aceptacion

Declaracion
Problemas

PROMESA

Realizacion
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Factores de Exito en Coaching Grupal

A

Claridad objetivos

“Creer”

y resultado

Respeto “reglas”

Compromiso

Experiencia

Variedad recursos

Confidencialidad + Plan de Accidon

esperado

L

p

O

César Fernandez PCC- ICF




Plan de Accion: Hilo conductor

OBIJETIVO

RESPONSABLE /
IMPLICADOS

ACCIONES

¢CUANDO? ANTES DE

1sem. 2 sem. 1 mes

INDICADOR
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Ejemplo Secuencia Coaching Grupal

=  Principios : Alnalisi(sj ld,e. logros vy = Analisis de logros vy
metodoldgicos claves del exito claves del éxito

"= Emociones

|II

= Reglas del juego = Visualizacion “Yo idea

=  Diseno de

=  Formulario Ellis conversaciones = Respiracion
= Andlisis coste / »  Analisis de resistencias " Relajacion
beneficio profundas

L * Valoracion  final vy
= Anadlisis de juicios = Ejercicios de PNL pautas de futuro

Plan de Accion Plan de Accion
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Palancas Clave en Coaching Grupal

Lenguaje

e Vision Compartida
e Creencias / “Desapoderado”
e Seguimiento

Emocion

e Gestion de lo positivo
e Conflictos
e Autocontrol

Cuerpo

e Graduar tension
e Firmeza
¢ Visualizacion
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Relacion: Tensidon / Rendimiento

fight-or-flight-or-freeze

Rendimiento

(+)

o, SICK, Tired
Dread Health ™™ huasscne Fear
Ma BlS pagrorts

Stress pgpy

(+)

Yerkes y Dobson Grado de Tension
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Ejemplo

= Analizan escenario global -

= Generan “Estrategia-Plan de Oficina” > Planificacion
= Involucran al equipo » Seguimiento
* Implantan nuevos habitos de gestion: < » Uso agenda comercial, de manera compartida
» Focalizacién esfuerzos

» Redefinicion roles de Oficina

» N2 gestiones proactivas

= Mejoran: » Aprovechamiento oportunidades en patio de operaciones
» Eficacia comercial

~
» Captacion Clientes

= Lo que repercute positivamente en..¢ iCap(’;acién dinero S
Produccion comercial globa
_ » Margenes
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Resultados Obtenidos

Mejoran... % Incremento
Oficinas promedio
PRODUCCION OFICINA (OPI) 90% 21%
CAPTACION CLIENTES 76% 20%
CAPTACION DINERO 57% 10%

Evolucion Resultados Comerciales

110% A
A A
° 90% —
éo /
g 70% /.
X
50% /-I—
B—
30%
Enero Febrero Marzo
—0—PRODUCCION OFICINA (OPI) 73% 84% 94%
—l— CAPTACION CLIENTES 40% 49% 69%
#— CAPTACION DINERO 98% 104% 108%
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Resultados respecto a Ventas

Promedio Contactos/empleado mes: 75
Promedio Ventas por empleado/mes: 3,2

Promedio Contactos por Venta: 23

Promedio Contactos/empleado mes: 115 ‘
Promedio Ventas por empleado/mes: 6,3

Promedio Contactos por Venta: 18
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Distribucion de 361 oficinas por % de comisiones:
Febrero 2012
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Distribucion de 361 oficinas por % de comisiones:
Junio 2012

19% 63%

|
( \ A

18%

90

80

70

60

50

40

30

20

NN N N N NN N

10 -

0A100 101 A 300 301 A600 601 A900 901 A 1200 1201 a 1500 Mayor 1500



Conclusiones Clave (l)

Beneficios Cualitativos:

e Oficina enfocada a Ila venta, mayor
actividad comercial de todo el equipo

e Compartir informacion cuantitativa

e Reuniones e intercambio de opiniones

e Mas ilusion trabajando

 Todos trabajando para todos: método

e EIl equipo toma conciencia de donde
estabamos y donde estamos

e Calendario reuniones

e Percepcion oficina: unidad de negocio
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Conclusiones Clave (ll)

Logros Cuantitativos:

e Aumento de desvios a talleres
preferentes

e Mejora coste medio

 Mejora evolucion siniestralidad

e Mejora retencion bajas

e Impacto aplicacion bolsa de retencion

e Mejora produccion comercial
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Conclusiones Clave (lll)

Claves del Exito:

e Mantener el grado de exigencia contigo mismo y con el
resto del equipo

e Método vy sistematizar exigencia; rigurosidad

e Dialogo: comentar datos y resultados del proyecto

 Trabajo vy colaboracion de todos; ambicion

e Vision global; ilusion compartida
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Recursos y técnicas para los participantes

—_—
-

Plantear escenarios futuros

Leer la situacion con perspectiva
Detectar “taquipensamientos”
Cuestionar “ideas irracionales”

—_——

—_—— ———
—_ —
—_ —_
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Autoconciencia
“Estructura de las emociones”
Como “disenarlas” / gestionarlas
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Respiracion
Postura

Ser querido
Relajacion
“Trucos rapidos” Mom(.ento
————————————————— Paisaje Yo ideal feliz

ferid c
preferido Exito
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