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Cual fue el disparador para elegir el tema?

Un cliente:

%

Que hacemos con estos “pibes “

alos que NO podemos Liderar ?

Gerencia

logos

Que hacemos con estos “dirigentes”
que NO NOS entienden ?

Sala de descanso /Cafeteria
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Me puede dar un curso para ADAPTARME? lOgOS

Le propongo
un momento de

EI mOdelo de "CUT‘SO" REFLEXléN
ha dejado de ser efectivo COMPARTIDA
e
Acciones posibles ante una reflexion:
P logos

CAMBIAR

“El Pensador”
( Auguste Rodin)

ADAPTARSE
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logos
Adaptarse : Ejemplo de adaptacién
Acomodarse

0 ajustarse
a una situacion
o un lugar

distinto del habitual.

I"

Adaptarse, muchas veces genera “incomodidad inicia

Adaptacion necesaria. |ogos

Los Modelos Mentales
de los miembros de
mi equipo.

[Mis Modelos Mentales]

Los valores reinantes
enla empresa.

Los valores reinantes

enla sociedad. El negocio / los objetivos

Los suefios de mis
colaboradores/

o La supervivencia
sus Objetivos Personales.

econdémica de la empresa

# Incomodidad
TENDENCIA inicial

25/09/2014
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Modelos Mentales |OgOS

LOS MODELOS MENTALES SON SUPUESTOS
ARRAIGADOS EN NUESTRAS MENTES,
ILUSTRACIONES, IMAGENES O HISTORIAS QUE

INFLUENCIAN EN COMO VEMOS EL MUNDO.

Peter Senge

Fuentes de Modelos Mentales |OgOS

[ 1-CULTURA J [3-LENGUAJE]
5-HISTORIA
PERSONAL

[ 2-BIOLOGIA J [ 4-RAZA ]




Filtros para los Modelos Mentales |OgOS

!
Historia
Personal

Es “muy probable”
que no
vean lo mismo.

logos

MI Mi
modelo modelo

mental mental
i)

El padre El Hijo

Los modelos mentales

generan ABISMOS en las

relaciones de personas.

P. Senge

25/09/2014



Como es el Mapa de Generaciones en su estudio ?

logos

/ Baby

Boomers

40 /60

~

/ Generacién “ 2” \

~.

Generac|én “X”

18 /25

~

30 /39
> I

>

o

/

\
J

Tradicionalistas 60/65

Generaciéon “Y”

25 / 30

/

I

Equipos multi generacionales

40/ 60 afios

» Nacidos del 46 al 64
» Post guerra

» Padres longevos

» Kennedy

»Viet Nam

» Feminismo
»Homosexuales

» Libertades Individuales
» Altos ingresos

» Bienestar econémico
»Rechazo a la vejez

» Consumistas

30/ 40 afios

> Nacidos en los 70 / 80.

» Generacion de la Apatia

»“ Sobre estudiados”

» Bajos sueldos

» Frustrados laboralmente.

» Individualistas

» Baja conciencia social.

» Mejor formados que sus jefes.
» Consumismo

» Internet

»>SIDA

» De la bolita a la Play Station

logos

20/ 30 afios

> Nacidos del 82 al 92
> Millenials
»Tecnologia abundante
» Prosperidad
»Windows

> Reality Shows
»Tribus Urbanas

> Llega el SMS y MP3
»Muro de Berlin.

» Cherndbil

» 11 de setiembre

» Calentamiento global
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Piramide de necesidades (Maslow)

logos

Creatividad /Moralidad /
AUTO REALIZACION AUTO resolucién de problemas

REALIZACION

CONFIANZA
AUTORECONOCIMIENTO
RESPETO

DE RECONOCIMIENTO

DE PERTENENCIA AMISTAD/AFECTOS /INTIMIDAD

DE SEGURIDAD FAMILIA/CASA/EMPLEO/SALUD

FISIOLOGICAS ALIMENTACION / DESCANSO / SEXO

Piramide de necesidades Generacion Y

logos

/ \ Creatividad /Moralidad /
«AUTO REALIZACION AUTO resolucién de problemas
REALIZACION

*DE RECONOCIMIENTO CONFIANZA

AUTORECONOCIMIENTO
RESPETO

\°DE PERTENENCIA /
AMISTAD/AFECTOS /INTIMIDAD

Los dos primeros estratos
estan “resueltos “ !
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Me deja chequear
si no hay muchos
JUICIOS?

Y comoesla
comunicacionen la
empresa?

Que Buena™

Consultor

La Comunicacion en las ORGANIZACIONES. |OgOS

INEFECTIVIDAD

INSATISFACCION

Esta es la realidad de muchas empresas y organizaciones

debido a la forma que se COMUNICAN sus integrantes

y es FUENTE de conflictos frecuentes.
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La FLOR de la comunicacion |ogos

ACTOS DEL HABLA

W

Ejemplos de Actos del Habla
logos

“Ustedes trabajan MAL” Declaracién / Juicio
“Me recibi en Rosario” Afirmacion
“Quien puede cambiar el bidén del bebedero? Pedido
“Si alguien tiene problemas con la guardia Oferta

del primero de Mayo ,yo puedo cubrirlo.

“Prometo entregarle el Balance el jueves” Promesa

25/09/2014
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Actos del habla
)

DECLARACIONES D
AFIRMACIONES A

r a
PEDIDOS P
OFRECIMIENTOS 0]

(& J

( N\

TODAS LAS RAZAS ( CULTURAS) REALIZAN
PRHEIYIESS P LOS MISMOS ACTOS DEL HABLA
(& J

Declaraciones que afectan la realidad.... |OgOS

MI DECLARACION puede cambiar
la realidad a punto tal que la otra

persona se sienta AGREDIDA....

originando un conflicto !

Pero no olviden que una
DECLARACION, siempre es un JUICIO

10



5.1- SEIS Declaraciones "fundamentales* (1)

Declaracion

del NO

Declaracion

del SI

Declaracion

del NO SE

"4

logos

* Muestran nuestra Autonomia

*Atencién a la CORPORALIDAD !

* Somos mejor ofertas para otros

¢ Cuidado con el : “Toma todo”

* Muestra nuestra POTENCIALIDAD

para aprender

5.1- SEIS Declaraciones "fundamentales* (2)

Declaracion

de GRACIAS

Declaracion

de AMOR

Declaracion

de PERDON

logos

* Expresando SATISFACCION

* Expresando RECONOCIMIENTOS
* Expresando GRATITUD ala vida

* Muestran capacidad de dejar

claro que el otro nos importa

* Muestra la GRANDEZA de poder

volvera empezar.

I

25/09/2014
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logos

Las DECLARACIONES

que son.......

JUICIOS

Resumiendo

logos

Trascendentes
% Verdaderas

Q4 Intrascendentes

AFIRMACIONES

‘ Falsas

Hay que tener PODER para expresar un Juicio.

o Vilidos

JUICIOS

(Declaraciones)

& Invélidos

Potencialidad

de Conflictos

25/09/2014
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Los Juicios y el “Juez” Iogos
+ Haga el juicio con relacion a standares (Ej: vestimenta )

+ Limite el juicio a dominios relevantes.

+ Mantenga la dimension temporal del juicio.

» Tome los juicios con levedad.

logos

Ud. conoce
alguna
herramienta
gque podamos
usar?

Y como
seguimos?

Si
Marketing
uno a uno

Aplicado a

retener talentos !

25/09/2014
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Definicion de Marketing uno a uno |OgOS

“Es la relacidn existente entre una empresay sus clientes,

a través del conocimiento de sus gustos individuales , sus

habitos de consumo, su frecuencia de compra, etc., con
el fin de enfocar todos los esfuerzos y estrategias,

para asegurar la fidelidad total del consumidor “

Objetivo del Marketing UNO a UNO

[Identificar los mejores clientesy ADAPTARSE a la medida de sus necesidades. ]

Estrategia posible: Iogos

P Q\u
EmD

skttt

Considerar a cada empleado como UNICO !!

14



Etapas de Implementacién del MKT 1 a1

[ Conocimiento del cliente ]

( )

B Diferenciacion de clientes
A J

( 2\

B Interaccion con el cliente
\ ¢ J

[ ﬂ Personalizacion de productos y servicios]
|

Estrategia a seguir para
mejorar la retencion de Talentos. |OgOS

K % e
& ADAPTADOR

de la herramienta
Existente.

25/09/2014

15



Etapas de Implementacion en RETENCION

logos

[ Conocimiento de los empleados

[n Deteccion de empleados valiosos.

[B Interaccion SOSTENIDA con los empleados.

[ﬂ Asignacion de tareas PERSONALIZADAS.

y esta manera de
actuar.... Me dara

BENEFICIOS ?

25/09/2014
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Comparando Beneficios .

[ Marketing Uno a Uno. ] [ Conociendoa los empleados.]
*Recortar gastos en campaiias. * Bajar la tasa de rotacion.
* Disefiar ofertas a medida. isefiar “ ” i
* Disefiar “carreras laborales” a medida.
» Comunicacién personalizada. * Comunicacidn personalizada.
*Abandonar segmentos NO rentables. * Poner foco en empleados valiosos,
sin perder de vista el clima laboral.

Como

empezar?

Revisando
lo actuado
hasta hoy...

25/09/2014
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Preguntas que ayudan a empezar : |OgOS

CONOZCO a los miembros
de mi equipo ?

Conozco a mis clientes?

La empresa dispone
de una correcta Todos los miembros aportan IGUAL

segmentaciénde la clientela? VALOR al funcionamiento del equipo ?

Preguntas que ayudan |OgOS

CLIENTE 4
(1 2 ‘\i
ey L‘s_\
Cuales son sus expectativas, para poder “Cuales son sus SUENOS ?... los
ofrecerles nuevos productos o podran cumplir en esta empresa?

complementar los servicios existentes?

_ Hacemos encuestas de clima laboral
y ACTUAMOS EN CONSECUENCIA?

Qué sugerencias han formulado los clientes )
Sabemos lo que quieren los empleados ?

que nos permitan diferenciarnos de los
competidores para darles satisfaccion?

25/09/2014
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Preguntas que ayudan

s

Qué consideran importante los clientes a
la hora de decidir su compra. Qué valoran
menos de nuestros productos ?

Se dispone de toda la informacién que
precisamos de cada cliente? Sabemos
quien influye en sus decisiones de compra?

Que es lo que mads valoran de trabajar en
nuestraempresa? Y lo que MENOS valoran?

Sabemos QUIEN es mas influyente
ensu entorno FAMILIAR o quienes
influyen en sus decisiones laborales?

Recomendaciones y Estrategias Sugeridas

logos

Que
Podemos

hacer ?

25/09/2014
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Acciones posibles

No escatimar esfuerzos en que la Iﬁ

PERCEPCION SOBRE EL LUGAR DE TRABAJO se parezcaa ....

Vision sobre oportunidades |OgOS

Evitarles la percepcién “ Briosa
de LIBERTAD
EMPANTANADO para crecer
LABORAL. y “moverse”.

25/09/2014
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Clima Laboral |OgOS

“Temporales”

Evaluar permanentemente
QUE clima perciben
los colaboradores.

Soledad de desierto

Paraiso

Incentivos personalizados |OgOS

25/09/2014
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Calidad de Vida

Buscar la
ARMONIA

E.E‘“’ z
Guarderia en la empresa

Asistir a eventos
de los hijos

Programas de cuidados

Proyectos a su cargo.

Mi
Proyecto

25/09/2014
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Integracién y comunicacion Iogos
O
Respete l
sus
opiniones
Facilite
su
integracion
I
logos

MUCHAS GRACIAS !!

Aprecio sus preguntas.

Mail: gborda@escuelalogos.com

Blog: [gbordablog.wordpress.com]

25/09/2014
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