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RESUMEN

En la actualidad el coaching es una practica
que despierta cada vez mayor interés en las
organizaciones y esta definida como una
metodologia que consigue el maximo
desarrollo profesional y personal dando
lugar a wuna profunda transformacion,
generando cambios de perspectiva, aumento
del compromiso y responsabilidad, lo que se
traduce en mejores resultados ,Para los fines
de la presente investigacion se utiliz6 en un
sector comercial como una linea base de
accion implementando un modelo de
coaching en los promotores que realizan los
procesos de formalizacion descentralizados

de comerciantes no formales dentro del

area de registros publicos de la camara de
comercio del cauca, se identifico las
falencias, se utiliz6 un método de coaching y
se logro una trasformacion de actitud que se
reflej6 en mas registros, mas matriculas y
renovaciones basados en una nueva cultura
de formalidad, también el mejoramiento de
los procesos de formalizacion y relaciones
interpersonales de los promotores o

brigadistas.
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ABSTRACT

At present, coaching is a practice that
arouses increasing interest in organizations
and is defined as a methodology that
achieves the maximum professional and
personal development of people resulting in
a profound transformation, generating
changes in  perspective, increasing
commitment and Responsibility, which
translates into better results, For the
purposes of the present investigation, it was
used in a commercial sector as a baseline of
action implementing a coaching model in the
promoters who carry out the decentralized
formalization processes of non-formal
traders within the area of public records of
the chamber of commerce of the Cauca, the
shortcomings were identified, a coaching
method was used and an attitude
transformation was achieved that was
reflected in more records, more enrollments

and renovations based on a new culture of

formality, also the improvement of

formalization processes and re interpersonal
relationships of promoters or brigade

members.



1. INTRODUCCION

las céamaras de comercio cumplen una
funcion muy importante y es la de integrar a
todos los comerciantes del pais en un solo
sistema formal, para ellos se han
implementado  diferentes métodos para
lograr este objetivo a nivel nacional,
departamental y municipal, Desde el afio
2008 segun la camara de comercio del cauca,
se han venido realizando brigadas de
formalizacion con recursos y aportes no
reembolsables del banco interamericano de
desarrollo y confecAmaras, asi como también
con recursos econdémicos y en especie
propios de la cAmara de comercio del cauca,
logrando el cumplimiento de los objetivos en
materia de caracterizacion, sensibilizacion y
obteniendo

formalizacion ~ empresarial

excelentes resultados.

En el afio 2014 la camara de comercio del

cauca da continuidad al programa de

formalizaciébn empresarial con recursos
propios de la entidad el cual nos ha
permitido  llegar hasta los lugares mas
remotos del departamento del cauca,
brindando cobertura a todos los municipios
que hacen parte de la jurisdiccion de la
camara de comercio del cauca, gracias al
programa en los Ultimos 4 afios se han
sensibilizado 2869 empresarios que no
habian cumplido con la obligacion de
registro mercantil y la renovacion del

mismo, de los cuales 1.108 se han renovado

y 999 son nuevos formalizados.

Para la mayor efectividad de desarrollo de
las brigadas de formalizacion se ha logrado
identificar las falencias , trabajar en ellas y
mejorarlas ,logrando proceso laborales
eficientes teniendo en cuenta que las mas
habituales son el desdnimo en la mala
forma de prestar el servicio al cliente,
utilizando métodos no pertinentes para
brindar una informacién que convenza al

que realiza cierta actividad econdmica de



manera informal, sumando el desgaste fisico
que presentan los promotores debido a los
equipos pesados que deben transportar hasta
cada uno de los puntos donde el comerciante
informal recibe la informacion, con todo
esto, se evidencio que teniendo  una
preparacion adecuada antes de que
empiecen las brigadas, se logrard que
fomente una comunicacion asertiva con los
comerciantes u empresarios informales que
permita generar mas matriculas vy
renovaciones basados en una nueva cultura
de formalidad, también el mejoramiento de
los procesos de formalizacion y relaciones
interpersonales de los promotores o
brigadistas 3, para que de esta manera,
tengan mejores herramientas y generar una
mentalidad proactiva en su trabajo, creando
un mejor sentido de pertenencia, asimismo,
dinamizar de forma armonica la cultura
organizacional , el clima organizacional y la
calidad del servicio, en otras palabras, los

comerciantes sientan mas satisfaccion vy

confianza debido al dominio de la

informacién, para que mejoren los
indicadores de comerciantes formales y las
renovaciones de registros mercantiles frente
al afio 2018 que tuvo un aumento del 1.7%
frente a afio 2017 con un total de 23.630
matriculas mercantiles nuevas y renovadas
en el cauca ,teniendo en cuenta que en
Colombia el nivel de informalidad en el mes
de octubre del afio (2019) registré que fue
de 45.6% mostrando una disminucion en la
informalidad frente al afio pasado de un
1.3% esta disminucién se basa en la poca

efectividad de los procesos.



2. MARCO TEORICO

Es importante tener en cuenta e identificar
la necesidad de la complementacion del
coaching en el sector empresarial, en este
caso en la cémara de comercio cauca |,
reconociendo  que el coaching es una
practica que nos brinda herramientas que se
aplican tanto a fines relativos del talento
humano de una organizacion como al ambito
concreto laboral y personal de quien se
somete al proceso haciendo posible la
generacion vy trasferencia de conocimiento

con el fin de alcanzar la mejor version de

una empresa y de sus componentes.

Para Leonardo E. Ravier, Arte y Ciencia del
Coaching: Su historia, filosofia y esencia, El
afo 1980 determino que el coaching se
inicié por esta época, pero en realidad lo que
hizo fue difundirse como lo conocemos a la

fecha. El coaching es una continuacion de

una ideologia que la psicologia humanista ha

intentado difundir.

Entonces vale aclarar que el coaching lleva
alrededor de 30 afios haciendo presencia y
practica en todo el mundo, de esta manera,
se consolido como una

practica

metodoldgica que tiene su propia identidad.

Teniendo en cuenta esto; existen diferentes
pardmetros para su clasificacion, el coaching
se aplica segun el nimero de personas con el
que se trabaje. Existen dos tipos: Segln a

las personas que se dirija;

2.1 Coaching individual: es el coaching que
se realiza a un cliente de manera
unipersonal. Se trata de conseguir logros
significativos en el apartado personal o
profesional de la vida, ayudando a la persona
a aprender, encontrado, por él mismo, sus
propias soluciones. Coaching de equipos: al
contrario que el anterior, se utiliza para
mejores mejorar los resultados conjuntos de

los equipos de trabajo. No se trata de ayudar



a una persona sino a un equipo completo y a
su lider a mejorar la inteligencia colectiva
que permita un mayor rendimiento. Por ello,
€S muy conveniente para empresas Yy

deportes colectivos.

Segun el contenido

Dependiendo del objetivo que posea el
entrenamiento de coaching vemos que hay

diferentes tipos:

2.1.1 Coaching personal: es el modelo de
coaching tradicional que se ha utilizado
desde sus inicios. También se denomina
‘Life Coaching ‘, y consistes en realizar
cambios en la vida de las personas para
conseguir diferentes metas en la vida

personal.

2.1.2 Coaching empresarial: el coaching
para empresas se utiliza con el objetivo de
mejorar diferentes aspectos que conforman
el dia a dia, y puede aportar grandes

beneficios como mejores relaciones, mayor

liderazgo de los directos, mejoras del

rendimiento y el trabajo en equipo.

Segun Alfonso Suarez El coaching es la
habilidad de observar, escuchar y hacer
preguntas, y, por medio de una buena
técnica, lograr que otros descubran sus
propios recursos, emprenda acciones y sean
capaces de continuar alcanzando objetivos

por si mismos.

También lo define como un proceso de
ayuda, escucha activa y toma de conciencia
que te llevarad a descubrir y maximizar todo
tu potencial creativo, teniendo en cuenta tus
habilidades, circunstancias y recursos para
que puedas plantearte mejores metas y
alcanzar tus objetivos en un proceso
empresarial o dentro de una organizacion en
cambio para Sanchez & Boronat (2014: p.
224) hacen referencia, también, a la
psicologia como origen del coaching. Asi
pues, afirman que, segin la psicologia
humanista, “el individuo percibe el mundo

que le rodea de un modo singular y unico; tal
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percepcion constituye su peculiar realidad y
determina su comportamiento”. Asimismo,

(13

el constructivismo, como  corriente
psicolégica actual, ha propiciado su
desarrollo. Mantiene que la persona
(cognitiva, social y afectivamente) es el

resultado de la construccion producida por la

interaccion entre el ambiente y el individuo™.

Actualmente las empresas enfrentan grandes

desafios los cuales se enfocan en multiplex

variables como lo son talento y
oportunidades laborales, tecnologia,
emprendedores, digitalizacion,
automatizacion, inteligencia  artificial

,objetivos de desarrollo sostenibles todos
términos imprescindibles en la evolucion
empresarial que hemos vivido a lo largo de
este siglo XXI, sin embargo, ahora con el
comienzo de un nuevo afo, nos enfrentamos
a nuevos retos y objetivos, sin embargo el
mayor reto es capacidad de aprendizaje y la
capacidad de emprendimiento de nuestro

colaboradores en la organizaciones, ya que

sigue siendo el pilar de toda organizacion
dando asi cumplimiento a lo mas
importantes para el crecimiento profesional

y empresarial

Ahora las empresas se han ido dinamizando
al tema del coaching empresarial, ya que es
un abanico tan amplio que permite abordar
muchos temas y hacer eficaz muchos
procesos Y objetivos trazados y nos permiten
prestar especial atencion a otros desafios que
no se relacionan con el trabajo, pero si con

las personas.

En el ambito organizacional EI coaching
empresarial es un proceso voluntario, activo
e interpersonal de aprendizaje-entrenamiento
individualizado que tiene como finalidad el
desarrollo de nuevas 'y  mejores
competencias, sobre todo en el &mbito de las
habilidades y las conductas, en el terreno
laboral del management. El coach es alguien

que conduce, que guia, que entrena a otro.

Ese otro, denominado Coacheé, no aprende


https://www.deustoformacion.com/blog/gestion-empresas/que-es-coaching-ejecutivo
https://www.deustoformacion.com/blog/gestion-empresas/que-es-coaching-ejecutivo

desde el plano tedrico sino desde el practico,

adoptando un papel activo y responsable.

Expertos aseguran que 10s nuevos procesos
de coaching empresarial vienen marcados
por la capacidad de adaptacion y formacion
para afrontar la incertidumbre , Pilar Llacer
plantea que para el 2030 se estima que el
85% de los trabajos que habra ain no se han
inventado y apareceran en los préximos
anos, por lo que la experta recomienda a los
profesionales “que ante la volatilidad del
futuro del trabajo en el 2020 y siguientes,
entiendan que se necesitan altas dosis de
innovacion y perder el miedo al cambio
constante fortalecidos en su proceso
voluntario de reinventarse a través de sus
capacidades y Dotar de habilidades méas que
conocimientos 'y fomentar la actitud

emprendedora.

Partiendo de esto nos encontramos con
Stephen R Covey escritor reconocido por
estar el bestseller internacional (obra con

gran exito de ventas) con su libro los 7

habitos de la gente altamente efectiva,
nombrado “libro de negocios mas influyente
del siglo XX” y uno de los diez libros de
gestion empresarial enfocados en los
coaching mas relevantes de todos los
tiempos afirmando “Los habitos son como
hebras. Si dia tras dia las trenzamos en una
cuerda, pronto resultara irrompible”.
Personalmente, no estoy de acuerdo con la
Ultima parte de esta sentencia. Sé que los
habitos no son irrompibles; es posible
quebrarlos. Pueden aprenderse y olvidarse.
Pero también sé que hacerlo no es facil ni

rapido. Supone un proceso y un cCompromiso

tremendo”

Los 7 habitos de la gente altamente

efectiva son los siguientes:

e El habito de la proactividad nos da la
libertad para poder escoger nuestra
respuesta a los estimulos del
medioambiente. Nos faculta para
responder de acuerdo con nuestros

principios y valores. En esencia, es lo
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que nos hace humanos y nos permite
afirmar que somos los arquitectos de
nuestro propio destino.

Comenzar con un fin en mente hace
posible que nuestra vida tenga razon
de ser, pues la creacion de una vision
de lo que queremos lograr permite
que nuestras acciones estén dirigidas
a lo que verdaderamente es
significativo en nuestras vidas.

Poner primero lo  primero nos
permite liberarnos de la tirania de lo
urgente para dedicar tiempo a las
actividades que en verdad dan
sentido a nuestras vidas. Es la
disciplina de llevar a cabo lo
importante, lo cual nos permite
convertir en realidad la vision que
forjamos en el habito 2.

Pensar en Ganar-Ganar nos permite
desarrollar una mentalidad de

abundancia material y espiritual,

pues nos cuestiona la premisa de que

la vida es un “juego de suma cero”
donde para que yo gane alguien tiene
que perder.

Buscar entender primero y ser
entendido despues es la esencia del
respeto a los demas. La necesidad
que tenemos de ser entendidos es uno
de los sentimientos mas intensos de
todos los seres humanos. Este habito
es la clave de las relaciones humanas
efectivas y posibilita llegar a
acuerdos de tipo Ganar-Ganar.
Sinergizar es el resultado de cultivar
la habilidad y la actitud de valorar la
diversidad. La sintesis de ideas
divergentes produce ideas mejores y
superiores a las ideas individuales. El
logro del trabajo en equipo y la
innovacion son el resultado de este
hébito.

Afilar la sierraes usar la capacidad
que tenemos para renovarnos fisica,

mental y espiritualmente. Es lo que



nos permite establecer un equilibrio
entre todas las dimensiones de
nuestro ser, a fin de ser efectivos en
los diferentes papeles (roles) que

desempefiamos en nuestras vidas.

Segun el método utilizado.

Si tenemos en cuenta las diferentes técnicas

utilizadas en el coaching podemos conocer:

2.3 Coaching sistémico: se basa en la teoria
de sistemas como herramienta para
intervenir en las personas. De esta forma,
considera a la persona dentro de un sistema y
mide las consecuencias que tienen las

acciones realizadas en su entorno.

2.3.1 Coaching coercitivo: se realiza a

través de  seminarios,  considerados
entrenamientos que sirven para lograr
cambios profundos, por el gran impacto que

producen sus técnicas en las personas.

2.3.2 Coaching ontologico: este tipo de
coaching utiliza la filosofia del lenguaje y
ayuda a la mejora de los individuos a partir
de los cambios en las formas de expresion, el
lenguaje y otro tipo de herramientas

linglisticas y corporales.

2.3.3 Coaching cognitivo: se centra en el
entrenamiento de las propias funciones
cognitivas, expresivas y receptivas, como la
memoria, el aprendizaje y los pensamientos

de las personas.

2.3.4 Coaching con inteligencia emocional:
se centra en el control de las emociones
personas Yy el autoconocimiento para

conseguir un mayor bienestar personal.

2.3.5 Coaching PNL: este modelo combina
el coaching con la programacién
neurolinglistica. Y ayuda a cambiar ciertas
creencias y conductas de la persona a través

de la forma en que percibe la realidad que le

rodea.
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La PNL (Programacion neurolinglistica) es
un sistema que prepara O programa,
sistematicamente la mente para lograr una
comunicacion eficaz, es decir, entender lo
que pensamos con lo que hacemos,
consiguiendo una congruencia a través de
una estrategia que se enfoca al desarrollo
humano. Teniendo en cuenta esto, el enfoque
con el que se quiere trabajar es la PNL, ya
que este nos permitird mejorar y fortalecer
muchas conductas adquiridas tanto culturales
como sociales de los promotores brigadistas
3 del area de registros publicos de la camara
de comercio del cauca, que no les han
permitido llevar a cabo de manera eficaz su

desempefio en el campo.

Programacioén: Es un término que alude a
los procesos de organizacion de los
componentes de un sistema. Hace referencia
a los programas mentales establecidos que
rigen nuestro pensamiento y

comportamiento, los cuales podemos

programar de forma similar a como se

programaria un ordenador para que realice

determinadas funciones que nos interesan.

Neuro: que viene del griego “Neur6on” y
dice que todo comportamiento es el
resultado de un proceso neurolégico. Toda
accion o conducta estd en funcion de la
actividad neuroldgica puesta en marcha a
partir de la informacion que nos llega a
través de los sentidos. La interpretacion que
damos a dicha informacion, es la que nos va
formando nuestra percepcion del mundo que

nos rodea.

Linguistica: que viene derivado del latin
“Lingua” y nos indica que el proceso
neuroldgico es representado, ordenado,
secuenciado y transmitido a través de la
comunicacion basada en la palabra o el
lenguaje. Reconoce la parte que ocupa el
lenguaje como representacion de nuestra
organizacion mental y de nuestras estrategias

operativas.
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La Programacion Neurolinglistica es saber
que se basa en cuatro aspectos
fundamentales, los cuales se conocen como

los “cuatro pilares”, segun Steve Bavister y

Amanda Vickers (2014).

Resultados: Para conseguir algo, hablamos
de objetivos, en la PNL se utiliza el término
de resultados. Si hay una concentracion
previa en lo que se quiere conseguir, habra
una guia que orientard todos los recursos
disponibles de esa persona a la consecucion

de un objetivo.

Agudeza sensorial: La agudeza sensorial se
refiere a la capacidad de observar o detectar
pequerios detalles para ser conscientes de lo
que ocurre a nuestro alrededor. La gente
varia mucho a la hora de darse cuenta de lo

que ve, escucha o siente. Hay personas que

se dedican a observar mas su entorno,
mientras que otras se fijan mas en sus

propias emociones y pensamientos.

Flexibilidad en el comportamiento:
Cuando empiezas a saber cudles son tus
resultados y utilizas tu agudeza sensorial
para observar lo que estd sucediendo, la
informacidn que obtienes te permite realizar
ajustes en tu comportamiento, si €S
necesario. Si los actos que realizas no te
llevan por la direccion que deseas, es
evidente que deberias intentar tomar otro
camino o probar algo diferente, pero a
muchas personas les falta esa flexibilidad en
el comportamiento y sencillamente insisten

en hacer lo mismo una y otra vez.

Compenetracion: La compenetracion se
podria considerar como aquel componente
que une a la gente. La mayoria de las veces
ocurre de manera natural, automaticamente,
instintivamente. Algunas personas que
conocemos parece que comparten nuestra

perspectiva vital, mientras que hay otras
12



personas con las que no conectamos. Se ha
de mejorar la capacidad de compenetracion
con otras personas para obtener relaciones

mas eficaces. (Divulgaciondinamica, 2017)

La PNL ademas de ser una herramienta muy
poderosa al momento de comunicarnos, de
influenciar y persuadir, es un modelo muy
interesante que sirve para lograr cambios
tanto personales como profesionales, de tal
modo que, nos ayuda a concientizar de cdmo
funciona nuestra mente para que asi
podamos  generar cambios  positivos
conductuales que nos ayuden a cumplir el
logro de nuestros objetivos. La PNL es un
método de autoconocimiento y crecimiento
personal, que nos permite no solo identificar
los problemas sino también  como

solucionarlos.

13



3. TRABAJO DE CAMPO

¢Como es el trabajo como los

promotores?

Trabajar con los promotores es una
tarea muy dinamica ya que, en el dia
a dia muchas cosas pueden suceder y
se debe estar presto a atender
cualquier novedad que suceda fuera

de la institucién, para poder darle la

mejor solucién a las situaciones que

se presenten.

Los promotores a diferencia de los
auxiliares de registro, deben visitar a
los comerciantes puerta a puerta y
brindar los servicios que ofrece la
camara de comercio del cauca;
principalmente  formalizaciones vy
renovaciones mercantiles. Invitando
al comerciante a formalizar su
establecimiento de negocio
indicandole todo el portafolio
positivo que se desprende al hacer
que su actividad de comercio sea

legal.

La comunicacion con los promotores
es algo indispensable dentro del
grupo de trabajo, puesto que, ellos
tiene contacto directo con el
comerciante, tomando informacion
que puede aportar de manera
dindmica a las necesidades que la

camara de comercio del cauca trata
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de ayudar a suplir a los comerciantes
de la regiéon, como por ejemplo la
falta de conocimientos a la hora de

crear comercio u empresa.

Cada uno de los promotores cumple
una funcion muy importante y es la
de llevar la cdmara de comercio a
todos y cada uno de los rincones de
la region, por eso el servicio al
cliente y un excelente conocimiento
del protocolo son indispensables para

la realizacion de estas actividades.

Es dificil tener un método estandar
que permita que los promotores
aprendan de la misma manera todo
su protocolo, asi mismo, pasa con la
atencion al cliente. En general los
promotores son un buen grupo de
trabajo sin embargo hay cosas que se
podrian explotar mejor para que esto
se vea reflejado de manera positiva

en la organizacion.

QUE IDENTIFICA QUE DEBEN

FORTALECER

? Como lo dije anteriormente, el
servicio al cliente y la claridad en el
protocolo son dos aspectos que se

deben tener en cuenta.

Conoce el coaching empresarial?

Si claro que he escuchado algo de
ellos aungue ain no lo he puesto en

practica.

Es importante que los promotores
sean conscientes de que cada uno
somos diferentes y por ende también
tenemos diferentes formas de recibir
la informacion, para esto debemos ser
conscientes de los que realizamos y

nuestras conductas.

Por esta razén se dio inicio a las
actividades con un test de canales
sensoriales es una herramienta que

permitira a cada uno de los
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promotores brigadistas 3 de la
camara de comercio del cauca,
conocer cual es su tipo de aprendizaje
para que de esta manera pueda
identificarlo, tener conciencia de su
canal sensorial y asi mismo lograr

mejores resultados en su aprendizaje.

Sergio Velasco, (1996): define “Los
estilos de aprendizaje como el
conjunto de caracteristicas
bioldgicas, sociales, motivacionales y
ambientales que un individuo
desarrolla a partir de una informacion
nueva o dificil; para percibirla,
procesarla, retenerla y acumularla,
construir conceptos, categorias 'y
solucionar que, en  conjunto,
establecen sus preferencias de
aprendizaje y definen su potencial

cognitivo”.

(Test de estilos de aprendizaje Lynn

O’Brien 1990)

Aqui se evidencio, que de los cuatro
(4) promotores  brigadistas 3
demostraron tener en su mayoria, el

tipo de aprendizaje:

Promotores Canal sensorial

1 Promotor: Visual

2 Promotor: Visual

3 Promotor: Auditivo

4 Promotor: visual

Teniendo como resultado que la
mayoria de los promotores, son de
inteligencia visual y es alli, donde
enfocamos nuestra labor, puesto que,
las personas visuales tienen una
metodologia diferente de aprender,
en donde la observacion es su mayor

aliado, frente a los otros dos tipos de
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inteligencia anteriormente

nombrados.

De esta manera para conectar con los
visuales se utilizaron iméagenes tanto
en las descripciones como los
graficos y se proyectaron de manera
simple para que el aprendizaje fuera

mas efectivo.

Para conectar con el promotor
auditivo, se utilizé el discurso (con
historias) como recurso mas eficaz y

todo el apoyo del audio multimedia.

Aqui se puede identificar que el
método que se estd usando para
brindar la informacion a los
promotores no es el mas pertinente,
dado que, uno de ellos tiene una
manera de aprender o retener la
informacion diferente a los otros tres
promotores evidenciando el bajo
rendimiento frente a las metas

establecidas.

Se realiz6 la retroalimentacion sobre
el test realizado con los promotores
ante lo cual respondieron asombrados
porque no conocian su canal
sensorial. Luego de ser mas
conscientes de sobre cual es la forma
que mejor se acopla a la hora de

retener informacion.

Teniendo en cuenta que cada de uno
de ellos ya era consciente de la
manera gue mejor se ajusta a la hora
de recibir la informacion, se
prepararon una serie de imagenes
didacticas con sonido, para que de
esta manera entiendan y atiendan de
manera mas oportuna las inquietudes
que se presenten en el dia a dia frente

a los comerciantes y empresarios.

Luego se realizo la actividad
consigue ideas para llenar el vaso
con agua con el fin de lograr que los

promotores tengan un ambiente
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donde haya mas confianza vy

comparierismo

Este ejercicio Consiste en cambiar el
enfoque de situaciones en que se
visualiza un vaso de agua medio
vacio — pesimismo — por vaso medio
lleno — optimismo, si hay soluciones.
De este ejercicio se pretende obtener
como beneficio: que el equipo
conozca como unificar esfuerzos para
cumplir objetivos y como ayudarse
mutuamente, crear un ambiente de
colaboracion grupal. Para esta
actividad se wusaran Hojas de

maquina, lapiceros o lapices

Desarrollo: Se forma un grupo de 4

personas.

Cada participante, redacta una
situacion, puede ser personal, del
ambito cotidiano 0 que se presenta en
el trabajo. Se trata de algo por lo cual

se siente pesimista. La redaccion

debe ser en ese tono. A continuacion,
uno de los participantes lee su
historia. Cada uno del resto del grupo
sugiere una alternativa de cambio,

desde una perspectiva positiva.

Se repite el proceso con un siguiente
participante, hasta que todos
compartan su historia y el resto de los
aporte desde el punto de vista del
vaso medio lleno. No es necesario
que obtenga resultados para cada
planteamiento; lo que se pretende es
cambiar el enfoque a un evento que
quiza tenga mucho tiempo etiquetado
como problema por cada uno de los

participantes

Al inicio de esta actividad se
evidenciaba que cada uno de los
promotores era mas disperso en la
relacion con sus deméas comparieros.
Después de la actividad se logro un
cambio significativo en la perspectiva

que tenia cada uno de ellos frente a
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muchas situaciones, haciendo mas
conciencia del apoyo mutuo, de los
diferentes puntos de vista y opiniones
que pueden ayudar de manera
armoénica al grupo fortaleciendolo
como una sola unidad y equipo de

trabajo.

Se prosiguid a realizar una actividad
Ilamada los juegos de rol, los cuales
pretenden hacer vivir
experimentalmente una situacion o
accion en la que se pueden encontrar
las personas participantes. Se trata de
vivencias no sélo intelectualmente,
sino también con los sentimientos y
el cuerpo. Esta técnica es util para
manejar aspectos o temas dificiles en
los que es necesario tomar diferentes
posiciones para su mejor

comprension.

Proyectarse  en los  papales
planteados, comprenderos, percibir

emociones. Desarrollar cohesion y

confianza en el grupo. Incrementar la
confianza personal. Desarrollar la
creatividad y mejorar soluciones de
problemas o acciones planteadas.
(Instituto tecnoldgico y de Estudios

superiores Monterrey, 2010)

Esta técnica fue usada para fortalecer
el liderazgo, compromiso,
compafierismo y  sentido de
pertenencia de los colaboradores
(promotores brigadistas 3 del area de
registros publicos en la camara de

comercio del cauca).

Se realiz6 wuna actividad muy
dinamica en la que todos los
promotores pudieron participar. Se
inicié haciendo simples roles de gato
y raton, luego de cliente — asesor y
finalmente promotor — comerciante,
donde pudieron experimentar muchas
posibles situaciones y vivencias que
se presentarian en el dia a dia,

haciendo conciencia de cada una de
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ellas informandose maés para hacer un
mejor y completo uso de la
informacion, combindndolo con un
poco de los conocimientos adquiridos
que los ayuden reconocer el posible
tipo de canal sensorial del
comerciante, para lograr un mayor
porcentaje de efectividad, realizando
las preguntas correctas que los lleven
a identificar, procesar y elegir el tipo
de estrategia que debe usar con el
comerciante 'y que de este mismo
modo se pueda realizar un tramite

exitoso.

Se realiz6 también un ejercicio de
preguntas poderosas: Dependiendo
de las preguntas que nos hacemos, asi
mismo sera la calidad de nuestras
respuestas. Las preguntas poderosas
estan orientadas hacia el futuro,
conducen a la accién, Estan
encaminadas hacia la meta y no hacia

el problema, preguntan “Qué” en

lugar de “Por qué” y contienen
supuestos positivos y Utiles acerca de

la situacion.

Albert Einstein “Si yo tuviera una
hora para resolver un problema y mi
vida dependiera de la solucion, yo
gastaria los primeros 55 minutos para
determinar la pregunta apropiada,
para que una vez supiera la pregunta
correcta, yo podrd resolver el

problema en menos de 5 minutos.”

“Cuando a las personas se le
formulan preguntas poderosas, se les
brinda la oportunidad de revisar sus
experiencias y sus recursos de forma
diferente y de encontrar respuestas
que no creia poseer” O’Connor, J.

(2016).

Teniendo en cuenta esto, podemos
definir que las preguntas poderosas
nos brindan un portal nuevo de

mejores posibilidades.
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John Whitmore nos ensefia que las
preguntas poderosas producen cuatro

efectos importantes que son:

1. Lleva a las personas a

observar de un modo diferente.

2. La persona se concentra a un

nivel mas profundo, reflexiona.

3. El proposito de la respuesta es

descriptivo, no pretende juzgar.

4. Establece un circuito de
Feedback entre el Coacheé y su

Coach.

La pregunta poderosa es aquella que
nos  permite  obtener  mejor
informacion o mejor recopilacion de

datos

La pregunta que le estoy haciendo a
mi compafiero de trabajo a mi
colaborador o a mi cliente, es
realmente la adecuada? La mayoria

de nosotros no nos hemos detenido a

pensar que tan poderosas son las
preguntas que realizamos
frecuentemente, por ejemplo: si se
quiere tener buena informacion sobre
un producto no es lo mismo
preguntar; qué piensan sobre el
producto a preguntar que siente al
consumir el producto: esto abre la
puerta a una gamas mas amplia de
informacion que puede ser mas
valiosa y provechosa, por ello cada
que vayamos refinando o mejorando
la calidad de nuestras preguntas

tendremos mejores resultados.

Se realizaron ejercicios en los que los
promotores debian identificar la
pregunta poderosa de entre las demas
preguntas que se encontraban en las
hojas, donde los promotores
encontraron  preguntas  poderosas

como por ejemplo

Lograr objetivos ;Qué alternativas

tienes para ese objetivo? ;Qué has
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intentado y que no te ha funcionado tenian o sentian que los estimulaban para

para este objetivo? ;Dime entre 3y 5 hacer las cosas que han ido perdiendo por la
escenarios que pueden ocurrir para monotonia y el desvié de los objetivos tanto
ese objetivo? (Cuéles son tus personales como profesionales.

fortalezas para ese objetivo? (En
quién te puedes apoyar para
conseguir ese objetivo? ¢De todas las
alternativas  cual prefieres que

ocurra?

Resolver conflictos ;Cual es la
solucién? ¢Qué les hizo actuar asi?
¢Qué necesito para lograrlo? ¢Qué

me aporta esta experiencia?

Formato tomado de
https://es.slideshare.net/AsocProyect
oHogar/24-ejercicios-para-

emprender.

Con este ejercicio queremos que los
promotores sean mas conscientes de lo que
son, lo que quieren alcanzar y de qué manera
hacerlo ya que la meta es lograr que ellos

remuevan anhelos e impulsos que antes
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4. CONCLUSIONES

Con los nuevos  procesos
implementados de coaching se
espera que para el afio 2020 haya
un incremento de matriculas y
renovaciones mercantiles de 1000

tramites mas que en afo 2019, el

cual totalizé 24.549 tramites. 919
tramites mas que los registrados
en el afio 2018.

Como se puede notar en los
ejercicios anteriores, los
beneficios que aportan son
numerosos. Ya que cada uno de
ellos se enfoco en sacar a relucir
las habilidades y capacidades que
tenia cada uno de los promotores
brigadistas 3 participantes en las
actividades.

Se evidenciaron cambios en los
procesos de servicios agiles y
modernos, programas de
acompafiamiento para que se
formalicen,  crezcan, puedan
vender mas, innoven y adquieran
mejores habilidades gerenciales
también se propusieron nuevas
estrategias que les aportaron
herramientas brindandoles mayor

capacidad de respuesta.
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Las relaciones entre comparieros
de trabajo tuvieron una notable
mejoria, debido a la confianza y el
compromiso que cada uno de ellos
tuvo consigo mismo,
exteriorizdndolo  en  mejores
resultados tanto personales como
laborales.

En los resultados laborales més
importantes para la organizacion
fueron un mayor porcentaje de
visitas efectivas realizadas en el
afio 2019.

Gracias a las técnicas del coaching
empresarial entendemos que son
un conjunto de estrategias que van
encaminadas al aumento y la
potencializacion de las habilidades
de los miembros de Ia
organizacion, ayudandolos a sacar

lo mejor de si, en el desarrollo de

sus actividades diarias.

Se recomienda dedicar un espacio
para la reflexion y decidir como se
van a aplicar los beneficios que
cada de una de estas actividades
les aportaron, qué cambios se
deben hacer para poder mejorar y
asi mismo, implantarlos para que
puedan ser aplicados.

También es importante tener en
cuenta que no se debe permitir
volver a la misma rutina diaria
que nos estad perjudicando o no
aportando de manera positiva en
nuestra labor, por esta razén es
importante que lo aprendido en
estas actividades sean de continuo
repaso hasta que puedan ser

usados de manera natural.
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5. DISCUSION

Durante el trascurso de las practicas del
modelo coaching implementada en los
brigadista 3 de la cdmara de comercio del
cauca se evidencio que el mayor temor de

ellos es la contratacién lo cual provoca un

sentimiento de inestabilidad y en gran parte
una actitud de solo cumplimiento con su
meta y no con la satisfaccion de su proceso y
de su funcién, también se puede decir que
su intencion en una carrera laboral dentro de
esta organizaciéon no significa un mayor
compromiso, por el contrario su trabajo
actual solo lo toman como un desvare
econdmico momentaneo , teniendo en cuenta
que cada vez que se hace la contratacion
tiene la posibilidad de mejorar de cargo y de

salario.

La mayoria de los participantes se
intimidaron porque creian que debian ser los
mejores en todos los métodos aplicados, uno
se estreso y se enojo con el instructor. Los
demas continuaron los ejercicios de forma
basica sin mostrar algun interés en
potencializar sus habilidades y menos
nuevos retos profesionales, es decir que
estudio muestra que el modelo coaching
empresarial es mas profundo ,con un valor

cualitativamente alto y practico si él
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primero el brigadista tiene una formacion
académico a fin de su profesion
universitaria, segundo que el brigadista se
sienta comprometido y tranquilo con su
contratacion ~ , tercero que tenga una
disponibilidad al cambio y que sus

estructuras culturales sean mas globales.

En nuestro proceso también se evidencio
que el coaching es considerado como simple
técnicas que dinamizan el trabajo de una
forma mas amena, confundiéndose en
ocasiones como simples metas a lograr para
mejorar los indicadores del clima

organizacional.

La camara de comercio del cauca manifiesta
su disposicion en cuanto a dejar un rubro
especifico destinado para los procesos de

capacitacion en coaching.
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