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DESCRIPCION ABSTRACTA

Pretendemos con este trabajo entender y adaptar
practicas que nos apoyen en la retencién del
personal comercial, aprovechando la oportunidad de
los conocimientos adquiridos en el diplomado de
coaching gerencial y a través de esta herramienta
lograr la productividad de la organizacion, enfocada
esta con el equilibrio de las personas que alli
laboran, logrando un engranaje en los objetivos de
los empleados con los de la organizacion.
Fomentando la motivacion y felicidad con el trabajo
que el area comercial realiza.

PALABRAS CLAVES

Coaching; Coachee; Coach, preguntas poderosas,
modelos mentales.

SECTOR ECONOMICO AL QUE PERTENECE EL
PROYECTO

Consumo masivo.

TIPO DE ESTUDIO

TRABAJO APLICADO

10

OBJETIVO GENERAL

Disminuir en un 20% el porcentaje de rotacion del
area Comercial de Coca Cola Femsa

1

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1) Aplicacion de Coaching como estratégia para
lograr la retencion del area comercial del Coca Cola
Femsa




12

RESUMEN GENERAL

El enfoque para este trabajo es el area comercial, a
pesar de la estabilidad laboral que brinda esta
organizacion, vemos como su area comercial tiene
alta rotacion de empleados, yendo en contravia de
la cultura que brinda la compafiia a sus
colaboradores, generando asi grandes pérdidas a la
organizacion. Vemos la oportunidad de a través del
couching generar un modelo que nos permita
reducir la desercion del personal de la fuerza de
ventas, Para ello ell Coach debe tener
conocimientos, detrezas, actitudes y
comportamientos, que conjugue para crear una
relacién mutua donde convergan la confianza, el
respeto, la empatia, la flexibilidad y la igualdad.
Apoyara también a la organizacion para verificar
que procesos se estan realizando y que estan
interfiriendo con la motivacion del equipo comercial,
y nuestro insumo principal son las preguntas
poderosas, obteniendo de estas las respuestas que
nos ayudaran a alinear los objetivos de los
empleados con la organizacion, para ello debemos
tener en cuenta el modelo mental de los actores y
que impide mejorar las relaciones, para a si retener
el personal. En este proceso es importante que los
gerentes se han Coach, el trabajo del couching en
equipo y el manejo de los pasos del Coaching,
donde se establezcan acuerdos y se dejen claro las
reglas que lo establezcan y la confidencialidad del
proceso.
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CONCLUSIONES.

Desde el Coaching Ta esencia es demostrar 10S
beneficios de este, generando un ambiente de
confianza, donde las personas que no se han
vinculado puedan creer en este proceso, y esto se
genera mediante una escucha activa, respeto por la
persona, tratar de entender, hacer rapport , no
juzgar y con preguntas de poder lograr que se
pueda reflexionar y analizar que si tenemos
oportunidades de mejora, y a través del coaching
tenemos multiples ventajas y beneficios al alcance,
y que el proceso de mejoramiento esta en nosotros
mismos, y que solo con el apoyo de un experto
podemos logran beneficios que nos hara cambiar
situaciones y el resultado es ser mas felices y
afrontar todo lo que nos proponemos, que no hay
techo nara el loara de niiestros siieios
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