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Crear un propésito compartido

QUE COMUNICAR

Contar con lideres que Comuniquen

QUIEN COMUNICA

A QUIEN COMUNICA

COMO COMUNICA

Comunicacién bidireccional, para identificar
oportunamente los riesgos en la implementacion
del proyecto.

Identificar y utilizar los canales mas efectivos
segun el tipo de audiencia ej. Reuniones, Videos,
Newsletters.

BLILE:



/ o [ Las expectativas ‘/
Cultura ?A 2 deben ser tangibles y ﬁ/ Pr—

organizacional reales

J 4 La empresa debera
. marcar la linea, los *’ F i
iree ’ : ormacion
Promocion objetivos y la estrategia exigenciZ
/ Tan importante es ) /
B | 113 el todo como los W
Atencion al cliente fragmentos | Retribuciones no

econdmicas

BLIEI



Cortés

;El tono
es educado y
amable?

Coms o as £ GS de Ia =

01 comunicacion eficaz T UL
gJNece{sﬂanas usar ¢Puedes expresar
alg,un FECU[S.O |O mismo con
(metéfora, grafico)? ‘ : Q menos palabras?

para que la comunicacion
ml sea eficaz tu mensaje (,

debe ser

V4 AN

Completo Correcto
(;In_cluye.s toda ¢ El vocabulario
la informacion es el adecuado?

necesaria? COherente

(U
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NOS ENCONTRAMOS ANTE
UM ESCENARIO MEDIATICO
GQUE EXIGE UN RECICLAJE
PERMAMENTE

EL DIRCOM DEBE LIDERAR LOS INTANGIBLES,
EL CAMBIO, NO 50LO EN EL CENTRO DE LA

@ ADAPTARSE A EL ESTRATEGIA EMPRESARIAL @

. LA CREDIBILIDAD Y
COMUNICADORES LA TRANSPARENCIA,

0 TODOTERRENO EXIGENCIAS DE FUTURO @

LOS PROFESIOMALES
DE LA COMUNICACION
MECESITAN UNA EL CONTENIDO SERA EL EJE
CAPACITACION CENTRAL DE LA ESTRATEGIA

6 CONTINUA COMUMICATIVA @

HACIA UNA NUEVA
MENTALIDAD ESTRATEGICA LA COMUNICACION

@ DE LA COMUMNICACION INTEGRAL COMO META @
-

LA COMUNICACION ES
EL NUEVO MARKETING




( COMUNICACION EFECTIVA
CODIGO
ﬁ TU LENGUAJE

=

Mo uN ) MENSAJE [ EiEaIdrel

“
— _ FEEDBACK — — 7
Resayaluan la atencién y comprensian del recaptor
y relfoamnular i mensaje o adapiar t lenguale

CONTEXTO

Q

CLARIDAD

@ Mantén la sencillez del

CONSULTAR

Consulta con fuentes legitimas antes" N\
de comunicar algo falso. Pide ayuda /"’
en como expresar algo para que no /
sea malinterpretado. /

X

COMPLETO

Explica el mensaje por
completo sin dejarlo a
medias pues puede causar
dudas.

|

Se especifico sin
deambular en otros
detalles.

COMUNICACION
EFECTIVA

..y preciso. Entre
menos palabras uses
para explicar el
mensaje, mejor.

CORRECTO

Siempre, habla o escribe @)
de forma correcta. Sin
balbuceos o errores
ortograficos.

COMPANIA

Recuerda que tu forma
de expresarte debe reflar
los valores de la empresa

‘ en la que trabaja &
CORTESIA

Se respetuoso en la forma
en que te expresasy
elegante en el vocablario
que usas.



PROCESO DE UNA ESCUCHA ACTIVA

ESTIMULAR
DIALOGO

IDENTIFICAR VERIFICAR

INTERPRETACION “CONECTAR"™
SENTIMIENTOS DE SENTIMIENTOS CON EL
(PREGUNTAR) INTER LOCUTOR

LO UE3E
DIGE

LEHGUA JIE
GEETUAL
GOMD 3k
DIGE

POSPONER

DIALOGD PARA
UN MOMENTO
POSTERIOR

BLILEI




NO SABER ESCUCHAR SABER ESCUCHAR

v" Problemas no resueltos v Disposicion para expresar
v" Decisiones no efectuadas |deas' .
v Interés en  compartir
v Errores en los costos : »
informacion
v" Proyectos no atendidos v Gran conviccion y
v" Sugerencias ignoradas credibilidad
. - J . .
v' Reuniones dilatadas Mayor entendimiento y
. confianza
v’ |deas mal interpretadas # -
Reconocimiento por el
Y Bajamoral esfuerzo.
v" Clientes insatisfechos v Clientes insatisfechos

BLILEI



Interéesese

Sea en los Evite
modesto demas disputas
Sonria BILIDADES Comience con
HA comentario
Sea humano PARA favorable
MEJOR Pregunte solo
Sea usted cuando quiera
mismo respuestas
Use términos Sepa lo que

sencillos quiere decir BLG:



Agresiva

Comunicacion
Asertiva

O

m No aprecia a los demas

= No escuchar

" |mponer su punto de
vista en cualguier
conversacion

m Escucha a los demas
m Expresa tu punto de vista
® Claridad y honestidad

O

m Agradar a los demas

= Complacen a todos

" La responsabilidad la
deja en manos de
otros

BLILEI




i{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué {Qué
OYE? PY VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado

POTENCIAR

LA E M PAT I’A DlCEiY()ul':ACE?
ma pa d £ | a Actitud en pablico

Aspecto
Comportamiento hacia los demas

’
e m p at I a ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito

Obstaculos Obstéculos




INTROVERTIDOS

Pretieren trabajar solos o en

EXTROVERTIDOS

Les gusta trabajar en equipo v

qQrupos reducidos, a un ritmo transmiien energia a otras personas

lento v son reflexivos SENCO "multitarea”

SENSORES INTUITIVOS

Se basan en I3 experiencia previa Valoran 1a innovacion y buscar
y buscan soluciones practicas, SOMCIONES Creativas. Se centran en

T' P OS D E siendo realistas y detallistas \as oportumdades enfocadas a 1as
posibilidades

PERSONALIDAD
DEL EQUIPO

IMPROVISADORES

Prefieren 1a espontaneidad, mantienen

PLANEADORES

Nenden a organizar, planificar y

L

SiQuen 1as regias. Se apedan a un

SUsS opciones abiertas y son Hexibles

plan hasta que lo finalizan CON SuS planes

(W EMOCIONALES RACIONALES
b g e R A LR % A ‘
r loman decidiones acorde con sus Sus decisiones se basan en la logica
- .
u sentimientos, tenen en cuenta |as hacen un analisis objetivo con pros y
pinones de los demas, siendo contras, Son honestos y justos

sensibles y corporativos




NUESTRA GESTION DEL EGO EN CONVERSACION

Lo que me gusta de lo que dices es

RESISTO

CONFRONTO

DESPRECIO




LENGUAJE PROACTIVO

Lo haré
Consideremos las alternativas
Puedo mejorar
Quiero hacer esto
Prefiero
No dejaré que me arruines el dia

Y hoy?




EL ificador
ENEAGRAMA . o

00@00
o O o

El Reformador

EL paciFica-
& DOR
@'&0

El Ayudador

(o]
o 2 9
@oooo 0@9 El Triunfador

i 5::?'4” '5“11 e
1 3 al El |nve5tigador El Individualista

O o]
o (o]
- ©
© °
o o
o} (o]
O o

El Entusiasta

www.opinarparaconstruir.com
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EMOCIONES FACIALES Y MASCARILLA




&

(5

LIDERAZQ

GESTION DE EQ®Y

METODOS DE ORGANIZACION F

©
COMPETENCIAS




CIRCULO DE PREOCUPACION / INFLUENCIA

CIRCULO DE
PREOCUPACION

CIRCULO DE
INFLUENCIA

FOCO REACTIVO

CIRCULO DE

T

CIRCULO DE
INFLUENCIA

PREOCUPACION

FOCO PROACTIVO




Protatipo

Retroaimentacion Concrecion

Fracaso controfado

Tiempo

Dinero Realizacion

Espacio

Sistomas

Proyectos

Individuales

Recursos

Procesos

Resultados

BLILE:
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Valores

Conducta

Faciitacion

Simplicidad

Compromiso Inictativa

Sin burocracta

Responsabiidad
Toma de decisiones



CONSULTA EL RESTO DE
PROPUESTAS PARA DESCUBRIR
HERRAMIENTAS QUE IMPULSEN TU
EMPRESA A SUPERAR LA
SITUACION ACTUAL.

INFORMATE EN :

BUGI CONSULTING

08820 Barcelona | Espaia

M: +34 609 781 916

info@bugiconsulting.com

http://bugiconsulting.com/ BLIG



