MCLUB MARKETING
NAVARRA

Curso = 'R

Programa de desarrollo directivo

Modulo 1: Como dirigir personas en tiempos de cambio
Maodulo 2: Cémo liderar personas y equipos

Maédulo 3: Coémo negociar.con éxito

Modulo 4: Coémo crear equipos.de alto rendimiento

Maodulo 5: Como motivar a los colaberadores y
automotivarse a si mismo

Modulo 6: Comunicar generando impacto e influencia

Médulo 7: Cémo captar la atencion al hablar en publico

Octubre 2019 - abril 2020

Es posible realizar la inscripcion tanto al curso completo como a cada uno de sus moédulos.

Inscribete /

Profesores:

Juan Luis Urcola Telleria

« Licenciado en Ciencias Econémicas.

» Profesor Mercantil.

* Master en Direccion. Universidad de Deusto.

* Méster en Direccion de Marketing y Recursos Humanos. E. S. C. A.
« Autor de doce libros, entre los que se encuentran los siguientes:
- El Mus y las Funciones Directivas

- Dirigir personas en tiempos de cambio

- Factores clave de direccion

- Como hablar en publico y efectuar presentaciones profesionales
- Dirigir personas : fondo y formas

- La motivacién empieza en uno mismo

" - La revolucién pendiente

- Direccion y sensibilidad

- Manual Préctico de comunicacion empresarial
- Direccion Participativa
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Nerea Urcola Martiarena

« Licenciada en Psicologia por la Universidad de Deusto

* Master MBA del Instituto de Empresa

» Suficiencia investigadora del programa de doctorado de la Universidad de Deusto Humanidades y Empresa.
» Especializada en Desarrollo Organizacional

» Profesora de ESIC

« Colabora como profesora el MBA de la Universidad de Mondrag6n

« Certificacion BELBIN

« Certificacion para Facilitadores de la Metodologia de LEGO® SERIOUS PLAY®
« Diploma PNL Integrativa: 1° Nivel (Practitioner)

* Master en PNL — PNL Integrativa 2do Nivel

* Ha publicado seis libros:

- Mariposas en el estomago

- El Proyecto

- Hoy es siempre todavia

- Direccion y sensibilidad

- Manual Préctico de comunicacion empresarial

- Direccion Participativa

Fechas:

* Mobdulo 1: 8 de octubre, martes.

e Moddulo 2: 5 de noviembre, martes.
e Mobdulo 3: 17 de diciembre, martes.
* Mddulo 4: 21 de enero, martes.

e Modulo 5: 18 de febrero, martes.

* Mddulo 6: 24 de marzo, martes.

e Mobdulo 7: 21 de abril, martes.

Sesiones: 7

Horario: de 9:15 a 14:15 h. y de 15:30 a 18:30 h.
Duracion: 56 horas

Lugar: Club de Marketing de Navarra

Es continua y evidente la evolucién acelerada que se esta produciendo en la organizacién del trabajo. Las técnicas y procesos directivos estan en profunda
transformacion. Ya no sirven los modelos clasicos de poder y direccion utilizados hasta hace pocos afios, para estimular, desarrollar, dirigir y liderar a personas y
equipos.

La “calidad” del personal, y en especial la de sus cuadros directivos, es hoy mas que nunca un factor esencial en una politica de renovacién tecnoldgica, de
mejora de la competitividad, asi como para resolver la compleja problematica existente en nuestras empresas en la actualidad.

Por todo ello, es necesario contar con directivos debidamente preparados en los diversos frentes operativos: Técnico, comercial, organizativo, productivo,
financiero, directivo y, por supuesto, en el de personal.

Una de las areas en la que todo directivo debe ejercer un dominio cada vez mas preciso es en la direccidon de personas, que incluye competencias tales
como liderazgo, trabajo en equipo, motivacién y comunicacién, materias de reconocido interés especialmente si se tiene en cuenta que una de las
principales funciones de todo mando es la de dirigir con la mayor eficacia el equipo humano puesto a su cargo.

Por ello, en la actualidad, la formacion y el entrenamiento en la gestion directiva es consustancial a todos los niveles de direccién de las escalas jerarquicas.

A tales efectos, hay que orientar la formacion de direccién de personas y liderazgo de equipos de trabajo, no como un medio de acufiar férmulas y
recetas aplicables de inmediato, sino como un substrato para la toma de conciencia de los aspectos a mejorar que permita el cambio de comportamientos, asi
como orientar y dirigir los criterios de un buen hacer directivo con el fin de obtener los mejores rendimientos.

Por todo ello, consideramos como una util y valiosa aportacion, el poder impartir a los directivos/as y jefes/as de las empresas, un programa de formacion
dirigido a elevar su nivel profesional en la direccién de personas y liderazgo de equipos de trabajo, que ademas apoyara el cambio cultural y de gestién.

Como dirigir personas en tiempos de cambio
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Inscribete /

Profesor:

Juan Luis Urcola Telleria

« Licenciado en Ciencias Econémicas.

» Profesor Mercantil.

« Master en Direccion. Universidad de Deusto.

« Master en Direccion de Marketing y Recursos Humanos. E. S. C. A.
« Autor de doce libros, entre los que se encuentran los siguientes:
- El Mus y las Funciones Directivas

- Dirigir personas en tiempos de cambio

- Factores clave de direccion

- Cémo hablar en publico y efectuar presentaciones profesionales
- Dirigir personas : fondo y formas

- La motivacion empieza en uno mismo

- La revolucion pendiente

- Direccion y sensibilidad

- Manual Préactico de comunicacién empresarial

- Direccién Participativa

Dia: 8 de octubre, martes
PROGRAMA

e Asumir la funcion.

« Superacion de la dimension técnica.

e La direccién de personas en el momento actual.
* Funciones del jefe/a: directivas y sociales.

* Lo que hay que hacer y lo que no se debe hacer.
< Orientacion a resultados / clientes / personas.

« Gestion de objetivos.

 Estilos de direccion.

» Errores mas comunes de direccion.

e Saber dar 6rdenes y corregir.

« Aspectos clave de direccion.

« 10 Habitos a generar en la direcciéon de personas.
« Ejercicios practicos.

« Compromisos de mejora.

Como liderar personas y equipos

Inscribete /

Profesor:

Juan Luis Urcola Telleria

e Licenciado en Ciencias Econémicas.

= Profesor Mercantil.

« Master en Direccién. Universidad de Deusto.

* Méster en Direccién de Marketing y Recursos Humanos. E. S. C. A.
» Autor de doce libros, entre los que se encuentran los siguientes:
- El Mus y las Funciones Directivas

- Dirigir personas en tiempos de cambio
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- Factores clave de direccion

- Cémo hablar en publico y efectuar presentaciones profesionales
- Dirigir personas : fondo y formas

- La motivacion empieza en uno mismo

- La revolucion pendiente

- Direccion y sensibilidad

- Manual Préactico de comunicacion empresarial

- Direccién Participativa

Dia: 5 de noviembre, martes

PROGRAMA

Direccion y liderazgo.
- Diferencias entre direccion y liderazgo.
e Liderazgo. Definicién y comprensién del concepto.
e Poder y autoridad.
e Asumir el liderazgo.
e Superar la dimensién técnica.
* Funciones del lider.
« Estilos de liderazgo.
= Ser lider de lideres.
« El proceso de liderazgo.
* Laregla de las 4 P en el liderazgo empresarial.
* Rasgos y comportamientos basicos.
e Como se gana y pierde liderazgo.
= Aspectos clave de liderazgo.
« 10 hébitos a generar en el liderazgo.
« Ejercicios practicos.

* Compromisos de mejora.

COmo negociar con éxito

Inscribete /

Profesor:

Juan Luis Urcola Telleria

« Licenciado en Ciencias Econémicas.

» Profesor Mercantil.

« Master en Direccion. Universidad de Deusto.

« Master en Direccion de Marketing y Recursos Humanos. E. S. C. A.
« Autor de doce libros, entre los que se encuentran los siguientes:
- El Mus y las Funciones Directivas

- Dirigir personas en tiempos de cambio

- Factores clave de direccion

- Cémo hablar en publico y efectuar presentaciones profesionales
- Dirigir personas : fondo y formas

- La motivacion empieza en uno mismo

- La revolucion pendiente

- Direccion y sensibilidad

- Manual Practico de comunicaciéon empresarial

- Direccién Participativa

Dia: 17 de diciembre, martes

Club de Marketing de Navarra - Avda. Anaitasuna n° 31 - 31192 - Mutilva (Navarra)
Tfno: 948 29 01 55 - E-Mail: info@clubdemarketing.org - www.clubdemarketing.org 4 de 10



https://www.clubdemarketing.org/inscripcion.aspx?dato=222019012
mailto:info@clubdemarketing.org
https://www.clubdemarketing.org

PROGRAMA

1. Aspectos generales.

2. Concepto de negociacion.
o Definiciones.
o Objetivos de toda negociacion.
> Requisitos de toda negociacion.
o Cuando hay que negociar.
o Cuéndo no hay que negociar.

3. Elementos de una negociacion.
> Elementos operativos.

o Elementos estratégicos: Poder, tiempo e informacion.

4. Clases y tipos de negociacion.

5. El negociador: Estilos y roles de negociacion.
o Cualidades del buen negociador.
o Habilidades necesarias.
> Estilos de negociacién.

6. La estrategia de negociacion.
o Estrategias de negociacion.
> Técnicas de negociacion.
o Tacticas de negociacion.
o Conductos presentables y tratamiento.

7. La preparacion.
o Aspectos a contemplar.
8. El proceso de la negociacion. Fases.

o Fase de apertura o toma de contacto.
o Fase de establecimiento de propuestas.

o Fase de discusion y de generacion de opciones.

> Fase de creacion del acuerdo.

o Fase de cierre y seguimiento.

9. Aspectos varios:

o Errores clasicos a evitar en una negociacion.

o Las diez reglas de oro.
> Consejos para negociar con éxito.

Como crear equipos de alto rendimiento

Profesora:

Nerea Urcola Martiarena
« Licenciada en Psicologia por la Universidad de Deusto
e Méaster MBA del Instituto de Empresa

« Suficiencia investigadora del programa de doctorado de la Universidad de Deusto Humanidades y Empresa.

= Especializada en Desarrollo Organizacional
 Profesora de ESIC

» Colabora como profesora el MBA de la Universidad de Mondragén

e Certificacion BELBIN

« Certificacion para Facilitadores de la Metodologia de LEGO® SERIOUS PLAY®

« Diploma PNL Integrativa: 1° Nivel (Practitioner)
* Master en PNL — PNL Integrativa 2do Nivel

* Ha publicado seis libros:

- Mariposas en el estomago

- El Proyecto
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- Hoy es siempre todavia

- Direccion y sensibilidad

- Manual Préactico de comunicacién empresarial
- Direccion Participativa

Dia: 21 de enero, martes

PROGRAMA

Necesidad de trabajar en equipo.

Aspectos basicos del trabajo en equipo.
o Objetivos comunes.
o Eficacia. Medicion de la efectividad.
o Cohesion.

e Como configurar un equipo de trabajo.

* Como trabajar en equipo.

Funciones y papel del jefe/a y de los colaboradores.
* Toma de decisiones en equipo.
* Reglas de funcionamiento.

e Como aumentar la eficacia de un equipo.
o Cooperacion / competencia.
> Participacion.
o Comunicacion.

« Aspectos clave de trabajo en equipo.

« 10 héabitos a generar en el trabajo en equipo.

Ejercicios practicos.

« Compromisos de mejora.

Cadmo motivar a los colaboradores y automotivarse a si

mismo

Inscribete /

Profesora:

Nerea Urcola Martiarena

« Licenciada en Psicologia por la Universidad de Deusto

* Méaster MBA del Instituto de Empresa

« Suficiencia investigadora del programa de doctorado de la Universidad de Deusto Humanidades y Empresa.
» Especializada en Desarrollo Organizacional

 Profesora de ESIC

« Colabora como profesora el MBA de la Universidad de Mondragén

« Certificacion BELBIN

« Certificacion para Facilitadores de la Metodologia de LEGO® SERIOUS PLAY®
« Diploma PNL Integrativa: 1° Nivel (Practitioner)

* Master en PNL — PNL Integrativa 2do Nivel

« Ha publicado seis libros:

- Mariposas en el estémago

- El Proyecto

- Hoy es siempre todavia

- Direccion y sensibilidad

- Manual Practico de comunicaciéon empresarial

- Direccion Participativa

Dia: 18 de febrero, martes
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PROGRAMA

e Qué es motivar.

e Para qué motivar.

e A quién motivar.

« Clases de motivacion

e La automotivacion.

« La desmotivacion.

« Factores higiénicos y motivadores.
* La motivacion y el dinero.

e COomo motivar.

« Aspectos clave de motivacion.

« 10 Habitos a generar en la motivacién y automotivacion.
« Comportamientos de motivacion.
« Ejercicios practicos.

« Compromisos de mejora.

Comunicar generando impacto e influencia

Inscribete /

Profesora:

Nerea Urcola Martiarena

« Licenciada en Psicologia por la Universidad de Deusto

* Méaster MBA del Instituto de Empresa

« Suficiencia investigadora del programa de doctorado de la Universidad de Deusto Humanidades y Empresa.
» Especializada en Desarrollo Organizacional

 Profesora de ESIC

« Colabora como profesora el MBA de la Universidad de Mondragén

« Certificacion BELBIN

« Certificacion para Facilitadores de la Metodologia de LEGO® SERIOUS PLAY®
« Diploma PNL Integrativa: 1° Nivel (Practitioner)

« Master en PNL — PNL Integrativa 2do Nivel

* Ha publicado seis libros:

- Mariposas en el estémago

- El Proyecto

- Hoy es siempre todavia

- Direccion y sensibilidad

- Manual Préactico de comunicacion empresarial

- Direccion Participativa

Dia: 24 de marzo, martes
PROGRAMA

« Bases y fundamentos de la comunicacién interpersonal.
o El proceso de comunicacion
o Barreras de comunicacion

* Roles y estilos comunicacionales.
o Modelo de estilos sociales.

e La asertividad.
e La comunicacion no verbal.

« Habilidades de comunicacion.
o Saber escuchar de forma activa.
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o Saber preguntar.
o Saber empatizar.

« Dar y recibir feedback.

e La informacion periddica al equipo.

e La evaluacion del desempefio.

« 10 hébitos a generar en la comunicacion con las personas.
« Ejercicios préacticos.

« Compromisos de mejora.

Como captar la atencion al hablar en publico

Inscribete /

Profesora:

Nerea Urcola Martiarena

« Licenciada en Psicologia por la Universidad de Deusto

* Master MBA del Instituto de Empresa

« Suficiencia investigadora del programa de doctorado de la Universidad de Deusto Humanidades y Empresa.
» Especializada en Desarrollo Organizacional

 Profesora de ESIC

« Colabora como profesora el MBA de la Universidad de Mondragén

« Certificacion BELBIN

« Certificacion para Facilitadores de la Metodologia de LEGO® SERIOUS PLAY®
= Diploma PNL Integrativa: 1° Nivel (Practitioner)

* Master en PNL — PNL Integrativa 2do Nivel

* Ha publicado seis libros:

- Mariposas en el estomago

- El Proyecto

- Hoy es siempre todavia

- Direccion y sensibilidad

- Manual Practico de comunicacion empresarial

- Direccion Participativa

Dia: 21 de abril, martes

Saber comunicar eficazmente constituye una necesidad cada vez mas imperiosa para aquellas personas que, por motivos profesionales o de su cargo, tengan
que relacionarse y comunicarse con otras personas. Igualmente, hablar en publico constituye una de las actividades que mas temor y tensiéon provoca en la
mayor parte de los seres humanos. Asi, son muchas las personas que se bloquean cuando tienen que hacer una pregunta en un auditorio o cuando tienen
que pronunciar unas pocas palabras ante un grupo de personas.

El problema principal reside en la falta de confianza en uno mismo y la causa bésica del miedo es, simplemente, la falta de costumbre de hablar en puablico.
Muchos oradores profesionales nunca han perdido completamente el temor al auditorio, e inclusive podemos sefialar que un poco de miedo es conveniente
porque ello nos llevara a preparar mejor nuestras intervenciones y a dar a nuestros oyentes la atencion y el respeto que merecen.

Son escasas las personas que han nacido con el don de la oratoria; la mayor parte de los que dominan tal arte lo han hecho a base de esfuerzo, constancia, y
sobre todo, con mucha practica.

PROGRAMA

Objetivo principal.
« La superacion del miedo a hablar en publico.

« Proceso de comunicacion.

Pilares del hablar en publico.
e La columna vertebral del hablar en publico.

« Aspectos basicos de la comunicacién en publico.
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* Tener una idea clave.

« Saber expresarse de forma organizada. Guion.
* Proceso para hablar en publico con éxito.

e La comunicacién no verbal.

e Al arte de la comunicacion.

INFORMACION GENERAL

Objetivos generales a alcanzar

A través del programa que se presenta, se pretenden alcanzar los siguientes objetivos:

1. Elevar el sentimiento de responsabilidad sobre la funcién directiva.

2. Potenciar la toma de conciencia de los “habitos” a adquirir y desarrollar con el fin de lograr ser un directivo o responsable de equipos eficiente.

3. Elevar el nivel directivo y hacer jefes/as - lideres eficientes a las personas que dirigen equipos de trabajo dentro de las empresas participantes.

4. Lograr que los directivos/as y jefes/as de las empresas participantes sean capaces de gestionar, dirigir y animar eficazmente a sus equipos de trabajo,
desarrollando las capacidades y habilidades de direccion, liderazgo, trabajo en equipo, motivacién y comunicacién necesarias para conducir a las personas con
mentalidad de equipo.

5. Facilitar los instrumentos necesarios para que las labores de mando y supervision se desarrollen con la maxima eficacia dentro de unas condiciones
satisfactorias de clima y relacion.

6. Aprender a trabajar en funcién a objetivos y planes de accién, para ser eficaces en el logro de resultados.

7. Entrenar en la Direccion de Personas, (Liderazgo), Trabajo en Equipo, Motivacion y Comunicacion Interpersonal.

8. Desarrollar comportamientos proactivos, evitando victimismos y conductas reactivas.

10. Suministrar a los participantes informacion sobre las nuevas dimensiones y tendencias en la direccion de personas, liderazgo, trabajo en equipo,
motivacién y comunicacion interpersonal.

Dirigido a

El programa de formacién se ha establecido con el fin de poder ser ser dirigido a:

1. Directores/as, jefes/as y mandos de las empresas participantes que precisen actualizar sus conocimientos y competencias en relacion a la direccion de
personas y equipos.

2. Directivos/as, jefes/as y mandos intermedios de reciente incorporacion que precisen dominar las competencias referidas a la direccion de personas.

3. Lideres de negocio y personas con alto potencial que estan en fase de preparacion para ocupar puestos de mando y mayor responsabilidad.

4. Cualquier persona que, sin tener jerarquia formal, deba dirigir y coordinar equipos (Jefes de equipos, Jefes de proyectos, etc.), y en consecuencia, asumir
responsabilidades especiales o de Mando.

Metodologia
El programa "Direccién de personas y liderazgo de equipos de trabajo" que proponemos, se fundamenta en una metodologia activa como actitud
bésica y en unos apoyos tedricos precisos para una correcta preparacion de los asistentes.

El objetivo del programa es conseguir el cambio y la mejora del comportamiento, y para ello resulta imprescindible la toma de conciencia de las buenas
practicas y sobretodo de los malos habitos personales.

HABILIDADES

CONSTRUCCION EQUIPO COMERCIALES

LIDERAZGO
estidn del cambio

AMBITOS

DIRECCION
Marcar cbjetvos, informar,
dar drdenes

—— PROCESO DE CAMBIO ——_

EVALUACION
COACHING

: fu:titudlpusitiv_El -Actitud positiva
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-loma de conciencia

: - Esfuerzo
- Puntos fuertes y de mejora - Toma de conciencia
- Herramientas de gestién - Diagnéstico equipo

- Compromisos de mejora
- Transferencia puesto de trabajo HERRAMIENTAS
- Habito

- Seguimiento

- Fijacion objetives de mejora
- Plan de accién
- Seguimiento

- PLAY Y OTRAS INPUTS Y MODELOS

CAMARA DE VIDEO

DINAMICAS DE TEORICO

La metodologia a utilizar serd fundamentalmente practica y participativa. Se alternaran las bases tedricas con ejercicios practicos y estudio de casos
apropiados al nivel de los participantes.

Los ejercicios practicos y tratamiento de los casos que se analicen seran resueltos:

1. De forma individual.

2. En equipos de trabajo de cinco o seis personas.

3. De forma conjunta con el profesor.

Ninguno de los médulos que integra el programa se enfocar4 como independiente y separado de los restantes. Se introduciran ejercicios de sintesis que
impidan un sentido departamental que es ajeno a la auténtica formaciéon.

En cada capitulo se facilitara a los asistentes una documentacion especialmente seleccionada que servira para la preparacion del tema.

Ademés de la formacion teérico — practica que se impartird durante los moédulos propuestos, se pueden efectuar sesiones de seguimiento para resolver
tanto los problemas que los asistentes puedan presentar en la aplicacion practica de los contenidos formativos adquiridos como analizar los compromisos
adquiridos por los asistentes en cada uno de los médulos. Las referidas sesiones de seguimiento podran realizarse a nivel de grupo o individual.

Derechos de matricula e inscripciones

Coste del curso completo:
Socios: 7 mensualidades de 200 € cada una.
No socios: 7 mensualidades de 225 € cada una.

Coste de un Unico moédulo:
Socios: 250 €
No socios: 400 €

El precio incluye documentacion y almuerzo de trabajo.
Actividad bonificable por la Fundacion Estatal para la Formacion en el Empleo. El Club de Marketing gestiona a los socios gratis la tramitacion.

Inscripciones:
A través de la web, con al menos dos dias de antelacién.
Para informacion: Tfno. 948 290155

Bonificaciones de la Fundacién Estatal para la Formacion en el Empleo
Los socios pueden solicitar la tramitacion gratuita de las bonificaciones, indicandolo en la inscripcion a través de la web, con al menos dos dias de antelacion.
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