


Desde hace mas de 10 afios ayudamos a las organizaciones a
impactar positivamente la productividad, mediante la
implementacion de soluciones que permiten el fortalecimiento
de los procesos y el desarrollo del talento humano.

HABLEMOS DE RESULTADOS REALES...



L' ARIVA

ARIVA Consultores es una firma de consultoria fundada 2008,
somos especialistasla implementacion de procesos de diagndstico,
retroalimentacion, entrenamiento y seguimiento. Desarrollamos
experiencias de aprendizaje con un aprovechamiento hasta5 veces
superior a los procesos tradicionales de capacitacion, ya que
permite una mejor adopcion actitudinal, un manejo practico de los
conocimientos, facilita la puesta en marcha de los procesosy, por
lo tanto maximizael desarrollo de habilidades.
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Nuestra modalidad LIVELearning ofrece valores agregados
multiples ya que no es solo una plataforma tecnolégica, es una
metodologia en formato multimodal para el desarrollo de
habilidades que permite cubrir la brecha de la falta de seguimiento
X o disciplina en los procesos de capacitacion a distancia,
combinando recursos de acuerdo a la tematica del programay de
A—t,. las caracteristicasde los participantes en el proceso de aprendizaje.
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Combinamos recursos educativos, tecnoldgicos e intelectuales para
lograr experiencias de aprendizaje que cumplan con las expectativas
de aprovechamiento e impacto requeridas por nuestros clientes.

e/ | Sesiones interactivas
‘n;;; guiadas por un tutor.

Asignacion de actividades
@ S o
—— didacticas multimedia.

(‘5 Plataforma de recursos
‘ complementarios en linea.

v—| Evaluaciones sobre el
aprendizaje obtenido,

r Sesiones individuales de
. soporte y seguimiento.
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Ejercicios para el desarrollo
colaborativo.

Proyectos de aplicacion de
los conocimientos.

Diagnastico de atributos,
valores y necesidades.

Constancias de acreditacion
y registro ante la STPS.
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L' ARIVA

CONTENIDOS TEMATICOS

AUTOGESTION DE LA PRODUCTIVIDAD Y PRIORIDADES

Desarrollar un manejo efectivo del tiempo mediante una adecuada
administracién de prioridades y el uso de herramientas de organizacion,
elevando el nivel de productividad individual.

CONFIGURACION INTELIGENTEDE EQUIPOS DE TRABAJO
N Generar los elementos necesarios para la integraciéon de equipos de alto
o desempefio, identificando las etapas de desarrollo y la alineacion entre
(§) objetivos organizacionalesy objetivos personales
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HERRAMIENTASDE COMUNICACION INTERPERSONAL
O Desarrollar técnicas de comunicacion asertiva para transmitir y vender las
@ propias ideas de una manera sencilla, elevando los niveles de comprension y
elevando el nivel de lenguaje verbal y no verbal.

o SISTEMAS DE LIDERAZGO PERSONALY ORGANIZACIONAL

Definir las funciones y responsabilidades del liderazgo, reconociendo el rol
—t de liderazgo y su impacto en el entorno organizacional, generando un
2 2 2 enfoque de responsabilidady desarrollo personal.

ANALISISDE PROBLEMASY TOMA DE DECISIONES

a Aplicar herramientas practicas que faciliten el abordaje y andlisis de

> problemas, contando con estructuras que guian la busqueda de opciones y
r permiten unarapiday efectiva toma de decisiones

>

- m M ANEJO PosITIVO DEL CAMBIO Y LA CRISIS

> 4 Aprovechar las situaciones de evolucion o transformacion organizacional
" como fuente de oportunidades al conocer las etapas y efectos del cambio,

by 4 generando concienciadel proceso.
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L' ARIVA

CONTENIDOS TEMATICOS

ABORDAJE, NEGOCIACION Y MANEJO DE CONFLICTOS
,é\'% Contar con las habilidades y conocimientos para hacer un manejo adecuado
de situaciones criticas, contando con guias para el negociacion y resolucion
en conflictos interpersonalesu organizacionales

GESTION DE FACTORESY RIESGOSPSICOSOCIALESEN EL TRABAJO

Establecer parametros de prevencion y control ante condiciones de la
estructura de la empresa o de la organizacion del trabajo que generan
afectacionesen la saludfisicay emocional de las personas

INNOVACION , CREATIVIDAD Y PENSAMIENTO DISRUPTIVO

Fomentar el uso de la creatividad como elemento de mejora continua y
transformacion organizacional,generando conciencia sobre la importancia del
pensamiento propositivo y suimpacto en los negocios.

DELEGACIONEFECTIVADE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Elevar la efectividad en la transferencia de responsabilidades,coordinando la
delegacién de funciones en un proceso estructurado que permite la
identificacion de oportunidades y mejora del desemperio.

INTELIGENCIAEMOCIONAL Y CONDUCTUAL

Entender los factores del comportamiento y su influencia, valorando el ‘__l
impacto que ello representa en las emociones, reaccionesy resultados gracias
al desarrollo del coeficiente emocional. A—t,,
< GESTIONDEL TALENTO Y ADMINISTRACION DEL DESEMPENO ‘_" J—I
@ Q Identificar el potencial en los equipos de trabajo mediante un enfoque basado
CLE] en competencias, estableciendo los parametros para la generacio 4_':’
@ & indicadoresde gestion y resultados. '_ " ]
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L' ARIVA

CONTENIDOS TEMATICOS

CLAVESPARAEL SERVICIO Y SATISFACCION DE CLIENTES

Identificar las expectativas de los clientes y atenderlas de tal manera que se
genere una experiencia de satisfaccion total. Erradicando los pecados del
servicio y atendiendo asertivamente las quejas,reclamosy clientes dificiles.
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PROTOCOLOSDE COMUNICACION Y ATENCION AL CONSUMIDOR

Procesos consientes en la atencion de clientes, orientado a la generacion de
ventas o el cumplimiento de expectativas de atencidbn o servicio,
implementando guiasde trabajo centradas en el consumidor.

HERRAMIENTASDINAMICAS PARA LA VENTA TRANSACCIONAL

Guias préacticas para entender la venta de productos como un proceso en
donde se debe construir un vinculo empatico con el cliente, ayudandole a
superar los miedos inherentes a una decisién de compra.

EL M ODELO EVOLUTIVO DE LASVENTAS

Lasrelaciones comerciales hoy demandan un enfoque centrado en el cliente
y que a su vez reconozcay administre el desgasteen las relaciones, esto nos
permitird evolucionar compradores en clientes y clientes en socios.

M ANEJO POSITIVO DE LOS OBSTACULOSDE VENTA

Herramientas practicas y de uso cotidiano para identificar las sefiales de
compray de advertencia en un proceso comercial, argumentando objeciones,
resolviendo quejasy controlando lasrespuestasemocionales.

METODOS Y ESTRATEGIASDE NEGOCIACION COMERCIAL

Un modelo que logra una vision comercial orientada a conciliar expectativas
y a generar acuerdos en funcién a un modelo cuantitativo -cualitativo que
permite beneficios econdmicos que nutren lasrelacionescomerciales
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NUESTRAVISION...

L' ARIVA

Ser socios estratégicos de nuestros clientes, convirtiéndonos en un factor determinante
para la alineacion de la estrategia corporativa con los objetivos individuales de los equipos
de trabajo y lograr una interaccion profesional orientada a la productividad y el desarrollo

humano.

NUESTRAMISION...

ACultivar una vision corporativa que identifique al factor humano como el recurso

diferenciador y de mayor valor en toda organizacion.

AApoyar el desarrollo humano en las organizaciones, al dar significado a las
emocionesy motivaciones dentro de la estrategia corporativa.

ADesarrollar experiencias educativas que eleven la productividad, mejoren las
actitudes individuales e impacten el desempefio.

ABrindar soluciones enfocadas en generar una sinergia organizacional que

promueva una vision estratégica del capital humano.

N UESTROSCLIENTES;
Sanborna
-
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VANVIENo-e
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HERMANAS FRANCISCANAS
DE LA INMACULADA CONCEICION
———i—

Walmart

México y Centroamérica

HABLEMOS DE RESULTADOS REALES

A SERORA DE GUADALUPE
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