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Introduccion:

Lumni Coaching apoya laidea de Lumni como inversionista en
tu futuro - queremos que te vaya bien.

Lumni Coaching es un programa de formacion y desarrollo dirigido a los
alumnos financiados por Lumni. Es parte de la oferta de Lumni invertir en
el capital humano de cada persona lo cual implica luego formar habilidades
en los miembros de este grupo de jovenes que contribuyan positivamente
en el desarrollo de su carrera. La inversion es financiera y formativa a la
vez.

El resultado, entonces, de Lumni Coaching, es lograr desarrollar
competencias relacionadas con lo que tanto el mercado como la educacién
denominan competencias de empleabilidad y liderazgo. Estas
competencias, detalladas mas adelante, apuntan al desarrollo de
habilidades interpersonales, profesionales, y personales, y se desarrollan
en el contexto de objetivos educacionales y laborales. Las personas que
tengan estas competencias son mas auto-suficientes, proactivos,
motivados, y exitosos en su entrega al trabajo. Lumni Coaching
complementa la inversion en los contratos de capital humano a través de
un programa sistematico en que todas las personas financiadas
beneficiaran por la informacién, apoyo, capacitacién, y contactos que
aportan este programa.

“Latarea de desarrollar liderazgo en otros, es la tarea de descubrir su
potencial y desbloquear las vias internas, permitiendo un mayor nivel de
crecimiento y desarrollo.”

Citado de Steve Long, Ph.D. http://www.levelsixleadership.com/blog1/

Objetivos Generales Coaching:

1. Crear un programa de formacién dirigido al desarrollo personal y profesional de
todos los participantes de Lumni Coaching segun su fase en el ciclo del
contrato: primero, en etapa de alumno; luego, en etapa de la transicién
educacidn-trabajo; en la etapa de trabajo; y finalmente en la transicién trabajo-
trabajo ya sea por mejorar la posicion o por encontrarse desempleado.

2. Lograr, para cada alumno, la identificacién e incorporacién de sus fortalezas y
habilidades a fin de canalizarlas hacia el desarrollo de competencias complejas
representadas en el liderazgo.

3. Establecer las bases para formar una comunidad Lumni.

4. Establecer una red de mentores que acompafiaran a los alumnos financiados
por Lumni.



Etapas de Vida en el Ciclo del Contrato de Capital
Humano

Etapa 0 POST-SELECCION

Descripcion — Alumno recién firma contrato con Lumni.

Necesidad de Alumno Financiado — Entender compromiso con

Lumni; posicionarse para recibir beneficios asociados con Lumni

Coaching. Esos beneficios entre otros incluyen contar con apoyo para la
carrera, recibir informacion relevante, participar en coaching, y ser parte de una
comunidad de contactos.

Reguerimientos de Lumni para el A.F. — Asistencia a 1 Taller de Orientacién
titulado “Lumni Coaching y Tu Participacion” (sugerencia).

Comienza/Termina — Comienza al momento de firmar el contrato de inversion
en capital humano correspondiente y termina cuando el alumno haya
participado en el Taller de Orientacion.

Objetivos de Gestién —

- Diagnosticar el fondo y disefiar un programa de acuerdo a las
necesidades particulares del fondo/grupo. Diagnéstico —
formulario en archivos de Lumni.

Buscar una red de mentores adecuados para los propdsitos del
fondo, ya sea por medio de un formato de lideres pares, o ya
sea por medio de otros recursos disponibles en la comunidad
tanto externa como interna de Lumni.

Registrar/Confirmar el medio de comunicacion y periodicidad de
reporte de notas.

Transformar el alumno en un gestor de su propia carrera,
objetivo transversal de Lumni Coaching.

Confirmar datos de contacto del alumno para complementar
informacion previamente obtenida por Lumni.

Definir objetivos y metas claras para el alumno segun el ciclo de
vida contractual con Lumni — tanto personales como
académicas.

Etapa 1: Alumno

Descripcion - Alumno en plena carrera enfocado en aprobar bien sus ramos y
confirmar vocacion.

Necesidad- Alumno podra requerir apoyo académico; podra interesarse en
temas laborales y buscar reafirmar la motivacién por la carrera.

Reguerimientos para A.F.- Alumno debe mandar reporte de notas; debe
participar en red Lumni Student Network, permitiendo un seguimiento en su
desarrollo académico y apoyo si fuera necesario.




Comienza/Termina - Comienza cuando sale de Post- seleccién y termina
cuando esta a 6 meses de la titulacion de la carrera (se puede traslapar con
siguiente etapa llamada Transicion pero se separan las etapas para diferenciar
los objetivos de formacion del alumno de los objetivos de gestion
administrativa).

Objetivos de Gestidn -

- Apoyar el alumno en el desarrollo de habilidades personales y
profesionales (3 Talleres por Alumno, acceso a Newsletter y
links).

- Revisar los objetivos y las metas definidas en la etapa 0 en el
ultimo taller de etapa para conocer el progreso del grupo.

- Buscar una red de mentores adecuados para los propdsitos del
fondo, ya sea por medio de un formato de lideres pares, o ya
sea por medio de otros recursos disponibles en la comunidad
tanto externa como interna de Lumni.

- Conseguir regularidad en las entregas de los reportes de notas,
con lo cual el encargado se hace un seguimiento completo del
alumno para averiguar:

a. Nuamero de reportes entregados versus niamero de alumnos.

b. Revisar avance académico para proyectar la fecha de
egreso en el caso que esto cambie.

c. Reporte de seguimiento por grupo una vez al semestre,
levantando necesidades puntuales y derivandolos a la
comunidad de apoyo para involucrar a mentores, ayuda
profesional, u otros.

- KIF: Asistencia a Talleres; Desempefio Académico (Promedio
Notas y Ramos perdidos promedio); N° de estudiantes
reportando notas cada semestre.

Etapa 2: Transicién 1: Educacién a Laboral

Descripcion - Alumno en el dltimo afio de la carrera, empieza a orientarse hacia
la transicion al mercado laboral y la busqueda de trabajo.

Necesidad - Orientacidén a la empleabilidad; conocimiento de mercado; redes de
contactos; apoyo; revision CV.

Requerimientos — Mantener buena comunicacion e informar oportunamente
acerca de su fecha de egresotftitulacion.

Comienza/Termina - Comienza en Ultimo semestre y termina al ingresar a un
puesto de trabajo.

Objetivos de Gestion -

- Entregar orientacion hacia la empleabilidad; (Medir con puntaje
bajo 50 puntos en la Encuesta de Competencias para la
Empleabilidad, Anexo ).

- Buscar una red de mentores adecuados para los propdsitos del
fondo, ya sea por medio de un formato de lideres pares, o ya
sea por medio de otros recursos disponibles en la comunidad
tanto externa como interna de Lumni.




- Buscar que se emplea y comienza el pago de su contrato; medir
duracion del desempleo.

- Reducir el tiempo respecto a otros de su misma carrera en la
insercion al mercado laboral.

- KIF: Puntaje Encuesta Competencia al comienzo del periodo y 6
meses después; Duracion del Desempleo; Numero de
practicas.

Etapa 3: Trabajando

Definicién — Financiado empieza a trabajar y pagar su compromiso con el
fondo.

Necesidad — Seguimiento en temas laborales; apoyo para éxito laboral; redes
de contacto y posibilidades de formacion profesional y personal relacionados
con asociaciones gratis y accesibles. También necesita asegurarse una
segunda la fidelidad hacia el fondo y este es el momento en que mas se puede
influir en la fidelidad. Inicio de formacién de redes de coaches de ex miembros
de Lumni-voluntarios y otros contactos de Lumni.

Requerimientos - Financiado debe cumplir con pagos; debe mandar sus
reportes de ingresos.

Comienza/Termina - Comienza cuando toma un puesto de trabajo o cuando se
cumple periodo de gracia, y termina cuando haya pagado conforme todos sus
pagos de acuerdo a las condiciones del contrato Lumni.

Objetivos de Gestion:

- Buscar una red de mentores adecuados para los propdsitos del
fondo, ya sea por medio de un formato de lideres pares, o ya
sea por medio de otros recursos disponibles en la comunidad
tanto externa como interna de Lumni.

- Asegurar que el profesional profundice su compromiso con
Lumni en una nueva etapa de su contrato, y que pague todas
sus cuotas; mantener control administrativo (relacién con
contabilidad).

- Mantener una comunicacién con financiado para aumentar el
valor agregado del contrato; construir un indice de buena
comunicacion.

- Agregar valor a través de la formacion de redes de contacto.

- Apoyar en las transiciones forzadas o voluntarias (en el caso de
desempleo, o en el caso de buscar mejor trabajo (la segunda
insercién laboral es la mas importante para el aumento de
ingresos).

- Detectar cambios en el estado de ingresos.

- KIF: Asistencia a Talleres, Nimero de Defaults, Costo
Financiero para el estudiante vs Fidelidad.

Etapa 4: Egreso del Contrato por Finalizacién de Pago del Fondo

Definicién — Financiado cumple a entera satisfaccion el pago de su contrato.



Necesidad — Cerrar satisfactoriamente la relacién con Lumni; abrir otras
posibilidades de participacion; mantener viva la red de contactos.

Requerimientos Para Alumno Financiado - Financiado firma cierre de contrato.

Comienza/Termina - Comienza el dia que firma el cierre, y termina cuando haya
definido su préximo paso con Lumni ya sea como “egresado y punto”,
“egresado mentor” o “egresado inversionista”.

Objetivos de Gestion -
Involucrar al alumni (egresados del fondo) en los procesos de Lumni
Coaching a fin de aumentar el capital intangible de Lumni. Empezar por
un registro de actividades relacionadas que indican las maneras que
puedan contribuir los alumni ya sea voluntariamente o por medio de un
servicio profesional para dictar talleres, ofrecer tutorias, dar practicas
laborales para los alumnos, entre otras.
KIF: Numero de Mentores; Nimero de Practicas originadas en LSN;
NUmero de Talleres dictados por Mentores.

Sistema de Coaching: Bases Teoricas y Metodologia
Pedagogica

|. Bases Tedéricas
Introduccién:

El autor recomienda que Lumni Coaching se organice alrededor de 7 areas de
competencias que se consideran necesarias para el desempefio integral, tanto
profesional como personal de los individuos que conforman el grupo de alumnos
Lumni:

Quien Soy Yo

Comunicacion

Definicién y Logro de Metas

Manejo de Mi Tiempo, Mi Imagen, y Mi Yo
Busqueda de Equilibrio y Exito
Sustentabilidad y Finanzas

Transiciones y Cambios

El presente documento menciona algunas de las influencias y estandares
internacionales en el area de Coaching que llevaron a definir dichas areas de
competencias. Estas competencias estan basadas en los modelos descriptivos
asociados con el desarrollo de liderazgo. Estos modelos descriptivos permiten colocar
herramientas de manejo en los mismos individuos financiados a fin de que aumenten
su autonomia y conocimiento sobre su carrera.

Al analizar la motivacion en la carrera de cada individuo, Peter Senge, destaca la
necesidad de pensar en el liderazgo del individuo desde lo sistémico dentro de una
organizacion. Destaca el modelo de las “Anclas de la Carrera” para el liderazgo
personal, descrito en el siguiente parrafo, para mejorar la efectividad y bienestar de
personas en relacion a su carrera. http://www.solonline.org/repository/




Lo que conforma la carrera de una persona a diferencia de otros segiin su motivaciéon
es lo que Edgar Schein (MIT, Sloan School of Management USA) denomina «Anclas
de carrera»: un entramado de capacidades, motivos, intereses y valores, relativamente
estables y a los que no facilmente renuncia la persona. Es como una especie de “yo
profesional”.

Modelos de tipologia tales como Myers Briggs Temperament Indicator llevan a una
orientacion al desarrollo de la persona basada en las condiciones innatas del ser
individuo, cuyas habilidades se confluyen con una motivacién inherente. En la
siguiente figura, se presenta un modelo que explica que las personas pueden
desarrollar su ser seguin una expresion esencial, lo cual es ideal, pero también
reconoce la necesidad de formas de ser que se acomodan a su entorno cultural
(adaptadas) y su contexto inmediato (desarrolladas). El trabajo de coaching es de
descubrir en aproximacion al ser esencial.

El auto-conocimiento de cada participante, ya sea como alumno o
profesional, radica en diferenciar entre su ser externa o desarrollada, y su
ser interna e innata, o esencial. (Myers Briggs, MBTI) (Fig. 2).

Esencial

Fig. 2
Modelo del Ser |

Desarrollado

El libro What Color is Your Parachute, de Richard N. Bolles, votado como uno de los
25 libros mas influyentes de la historia en EEUU, es la Biblia de este campo nuevo
denominado “desarrollo de la carrera”. El libro contiene informacion estadistica
relevante y desmitifica algunas creencias populares de cémo buscar empleo y
desarrollar la carrera (por ejemplo, que la mejor forma de buscar trabajo es lanzar
muchas hojas de vida al mercado). Richard N. Bolles apoya la perspectiva que
contribuya a desarrollar el auto-ayuda, tema de creciente importancia para el manejo
de decisiones y alineado con la filosofia de los contratos de capital humano.

Programas de Formacién en el Mundo: muchos programas internacionales fueron
revisados, y se detallan aca algunos;

Hansen, Ellen. “Orientacion Profesional: Un Manual de Recursos para Paises de Bajos
y Medianos Recursos,” Montevideo: CINTERFOR/OIT.EMP/SKILLS,2006. (Disponible
en biblioteca Lumni, Dropbox).

“Calificaciones para la Mejora de la Productividad, el Crecimiento del Empleo vy el
Desarrollo”. Informe V de la Conferencia Internacional del Trabajo, 972 reunién, 2008.
Oficina Internacional del Trabajo, Ginebra. (Disponible en biblioteca Lumni, Dropbox)

National Career Development Association
http://associationdatabase.com/aws/NCDA/pt/sp/resources

Career Management Paradigm Shift for Citizens — Windfall for Governments
http://www.sowi-online.de/reader/berufsorientierung/akteure-nlwc.htm




Australian Blueprint
http://www.dest.gov.au/sectors/career _development/policy issues_reviews/key issues
/australian _blueprint for career dev/

También se hizo mucha referencia a una e-manual que se saca de la University of
Waterloo en Canada, sistema de aprendizaje completo cuyos pasos progresivos
forman parte del progreso implicito en el programa de Lumni Coaching.

Su contenido es encontrado en el siguiente link:

Career Development Manual
http://www.cdm.uwaterloo.ca/index2.asp

Sus pasos progresivos se agrupan en las areas de:

1. Auto-conocimiento

2. Investigacién de Oportunidades en el Mercado
3. Toma de Decisiones

4. Redesy Contactos
5

6

El Trabajo
Life/Work Planning

Programas Similares En Santiago:

Los siguientes programas tienen un marco conceptual similar al programa de Lumni
Coaching.
Programa Te Orienta, de Fundacion Chile - http://www.teorienta.cl/gui/home.aspx

Programa Centro de Desarrollo Profesional, de la Universidad Catdlica de Chile,
“Simulacién de Tu Perfil Profesional” -
http://dgeuc.cl/cdp/component/option,com_dge/task,login/ltemid,44

Programa Centro de Etica, DUOC en Chile, en Desarrollo Profesional -
http://etica.duoc.cl/desarrollo.html

Programa DBM, empresa lider en Outplacement privado en Santiago Chile para
apoyar a los profesionales en transiciones laborales a fin de concertar una buena
colocacion.

Programas de Referencia Internacionales:

Bersin & Associates - modelos para aprendizaje a escala grande -
http://www.bersin.com/Default.aspx

Medios Sociales:

Existen varias paginas de Orientacién a la Carrera en el Internet que son practicas,
informativas, y que contribuyan a la comunidad abierta en un aprendizaje constante
sobre el tema. Algunas son:

Job Hunt.org - http://www.job-hunt.org/

Career Realism.com - http://www.careerealism.com/

Dan Schwabel, Personal Branding Expert para la Generacion Y -
http://danschawbel.com/

Otros Programas Detallen Sus Fuentes:




EducarChile cita en gran cantidad a los programas y manuales mencionados en las
practicas asociadas con la OCDE.
http://mt.educarchile.cl/MT/jjbrunner/archives/libros/consejeria.html# Chile: Informacio
n %C3%B3n_laboral para%?20gra

Il. Descripcién de las Areas de Competencias

Las siete areas de competencias aca son detalladas con respecto a los temas
relacionados por cada categoria.

Desarrollo del Tema Quien Soy Yo — El proceso de desarrollo de la carrera es una
experiencia de auto-conocimiento. La respuesta y apropiacion de informacién por el
alumno financiado, con el fin de definir cuales son sus intereses, objetivos y metas, es
un elemento fundamental para el éxito en el desarrollo de la carrera.

Destreza en la Comunicacioén — Los alumnos parten con la necesidad de comprobar y
trabajar sus habilidades para escuchar, aclarar, organizar e influir, tema que también
incide en el momento de entrar en el mercado laboral cuando se entreviste, y
finalmente tiene que ver con elaborar avances en el desarrollo profesional y personal
también durante toda la vida.

Definicién y Logro de Metas - A partir de la necesidad de cada alumno financiado de
concretar sus proyectos a través de el cumplimiento de requerimientos académicos
hasta egresar y titularse, se trabaja el aprendizaje de los procesos que determinan la
habilidad de plantear metas y luego a implementar los pasos para concretarlos. Incide
durante el tiempo de transicién educacion-trabajo porque el alumno debe ser riguroso
para concretar los pasos necesarios que permitan abrir y captar las oportunidades que
se le presentan, luego mientras que trabaja su habilidad de manejar proyectos tendra
mucho que ver con la evaluacién de su buen desempefio. Debe definirse como
alguien que plantea soluciones y ejecuta sus decisiones.

Manejo de Mi Tiempo/Mi Imagen y Mi Yo — Muchas personas necesitan adquirir
habilidades relacionadas con el manejo adecuado del tiempo de acuerdo a sus metas
y valores. También, la imagen personal y profesional es uno que interesa mucho a las
personas ansiosas de encontrar una carrera profesional, y se trabaja el tema como
consecuencia del primer tema, de Quien Soy Yo para definir un perfil basado en
valores internos tanto como en la imagen externa.

Busqueda de Exito y Equilibrio — Una préactica estandar en los programas de coaching
son los planes de bienestar personal, instrumento que se desarrolla una vez al afio en
un constante blsqueda de cuidados fisicos, mentales, y emocionales. Al realizar el
plan como profesional, uno se plantea los indicadores de logros lo cual impulsa a los
profesionales a cumplir exitosamente sus trabajos. También ayuda definir los
indicadores que indican una necesidad de cambio o progreso a la préxima etapa.
Incluye temas de familia y de capacitacion adicional.

Administracion de Sustentabilidad y Finanzas — Un contrato de capital humano en si
es una inversidn que beneficia tanto al inversionista como al alumno. Es natural que el
programa de coaching profundice la comprension del modelo en una primera instancia
cuando el alumno recién haya ingresado al contrato a fin de mejorar y asegurar su
fidelidad a futuro. Luego, el programa de coaching busca capacitar a sus alumnos en
temas que son fundamentales para el manejo de finanzas personales, y en esto ser
innovador porque no hay programas los que lo hagan. Seguramente, incidir en la
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calidad de vida de todas las personas a medida que manejen mejor sus finanzas
personales, en especial aquellos financiados cuyas areas de conocimiento no estan
relacionadas con el tema.

Destreza para Transiciones y Cambios — El manejo de cambios esta al par del
aprender a aprender. Esla suma de las otras competencias y permite que uno sea el
capitan, no la victima de su situacion. Desde habilidades basicas como el saber
mantenerse actualizado en el campo laboral respectivo y mantener las redes de
contacto, hasta tener preparaciéon para emocionalmente estar preparado frente a los
cambios inevitables de la vida, el programa de coaching entrega una perspectiva que
termina ayudando a las personas ser practicos y autosuficientes en el desarrollo de la
carrera.

En seguida, se encuentran las 7 areas generales propuestas por Lumni Coaching,
junto con el desarrollo de temas generales propuestas segun la etapa de vida en el
ciclo del contrato humano: (Fig. 1)

Fig. 1 Areas de Competencias Transversales para Sistema de Lumni Coaching
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Ill. Modelos Pedagdgicos

Lumni Coaching parte y termina con un modelo de desarrollo humano utilizando las
siguientes bases de pedagogia: los talleres y el sistema de aprendizaje en general que
se elige toma en cuenta las siguientes guias para la instruccion de alumnos de la edad
universitaria.

1. Taxonomia Bloom- Es un modelo que describe el aprendizaje como manejo de un
tema en su dimension cognitiva, sentimental, y practica. Es decir, el saber algo es
hacerlo. Esto nos obliga a formar programas que enfatizan la aplicacién de nueva
informacién, y no quedarnos con programas que se basan en informacion dictadas
a una audiencia pasiva.
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Aprendizaje de Adultos — Este modelo nos ensefia que los adultos (mayores de 18)
aprendan de otra manera. Requieren una instancia de aprendizaje que sea
participativa, considere su experiencia personal, y que sea aplicable y relevante.
Estilos de Aprendizaje - Debido a que distintas personas tienen distintas maneras
de aprender nueva informacién, los Coach deben saber llevar el proceso de
instruccion a los ambitos virtuales, interactivos, y practicos.

Teoria de la Creatividad — Cada persona debe entender su fuente de motivacion.
Modelo de MBTI basado en tipologia Jung — Ayuda entender estilos de
comunicacion.

Intereses Vocacionales, sistema Holland’s Codes. — Estandar mundial para
agrupara motivaciones vocacionales.

En Conclusioén:

El modelo del ser humano mas la metodologia pedagdgica se resume con la siguiente
figura 3. En ella, se describe el proceso de formacion de liderazgo, es decir, de
personas plenamente capacitadas para manejar decisiones personales y grupales. El
Coach busca aumentar la perspectiva con informacion propia del ser individual, y
aportar control a través de la entrega de herramientas para la vida practica. Lo ideal
se demuestra en el cuadrante alto a la derecha; con mas perspectiva y control de las
decisiones, una persona vuelca ser capitdn y comandante de su propio destino.

12

Fig. 3 - Matriz de Liderazgo Personal — Adaptado de “Making It All Work” de David
Allen, bajo arreglo con Viking, miembro de Penguin Group (USA) Inc.
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En un sentido progresivo, Lumni Coaching trabaja las siguientes areas:

Auto Conocimiento

U

Percepcion de Motivacion e Intereses

U

Técnica

4

Logros Intencionales



Plan de Coaching: Agrupado Segun Etapa

en el Ciclo de Vida

Cada Etapa tendra su Plan de Coaching que se agrupa de la siguiente manera:

1. Temas generales — Que corresponden a las 7 Areas de Competencias

2. Entregadas estos temas con recursos y talleres aplicados segun
necesidades puntuales, utilizando una variedad de soluciones
incluyendo a los redes de mentores, al Internet, y a pares lideres.

Etapa Post-Seleccion — A desarrollar por el encargado de Coaching:

Paso

Paso

Paso

Paso

Paso

Paso

Actividad

Diagnéstico de
Necesidades

Contacto con cada

alumno, invitacion a

primer taller de Post-

Seleccion

Realizar Reunién

“Incorporacioén al Lumni
Generacion,” programa

de Lumni Coaching

Asegurar que todos

vienen, verificar info. de

contacto

Formar un programa del

menu: 3 Talleres de

Coaching por semestre o
7 por afio: para meses
sept., oct., nov., mar.,

abril., mayo, jun.

Comenzar calendario de
actividades en el Plan de

Coaching.

Tarea 1

Llamar por
celular

Introduccién de
modelo
financiero Lumni

Contactar a los

que no vinieron

Contactar a una
red de mentores;
coordinar
durante la etapa
Alumnos del

grupo.

Entregar
Diagnéstico
(formulario)

Tarea 2

Invitacién por
mail

Descripcion de
programa de
Coaching

Inscribir
individuos en
Facebook,
newsletter, email

Determinar modo
de entregay
apoyo de
contenido 1 vez
por mes, ya sea
presencial por
Coach, por
material en Web,
newsletters, o
charlas externas
a Lumni

Reservar salas y
equipos

Tarea 3

Seguimiento/confirmacién
por correo o teléfono

Encuesta de informacién
y diagnéstico

Entregar formulario de
reportes de notas con
énfasis en su importancia

Coordinar con
Contabilidad respecto a
verificacion de notas

Confirmar Coach e
instructores
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Actividades Relacionadas con Lumni Coaching — Etapa
Alumnos

Para los Alumnos se ofrece el siguiente programa: (Fig. 4)
Fig. 4
Temas de Coaching ALUMMNOS: Talleres, articulos, necesidades

Codigos d=
Comunicacion

Haolinga
Deefinicion Logro
de Metas

Definician de
Metas ¢ Lok
Pasos a Tormar o
Wivir

ol i Chia g
Hlﬂﬂlﬂ de T]EH‘IFID, Mi Forma de F ; diztas,

Imagen, MiYo Aprender. e sexualidad, y

suefio

Bisqueda de Exito y : Maneja ce
El:luilihl"i"ﬂ , Liljgte talaty it

e dafnir

EU:tEntﬂh Elad r Adrninkseraciéan
Hmnﬂ! de Finanzas 101

Ahame y (Gasos por defin peor definir

Transiciones y
Cambios

Moviazg

Plan Ejemplo:

Cada mes son 2 horas de instruccion: los temas de color amarillo son temas de dos
horas; los temas de color verde son de una hora, permitiendo la entrega de 2 temas en
1 taller.

El ciclo de talleres en Lumni Coaching para el etapa de Alumno es de 1 afio; de cada
Area se entregan 1 o 2 temas por mes, dependiendo de la duracion del tema. Asi se
pretende cubrir los temas en forma sistematicamente en conjunto con las otras etapas.
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Ejemplo Menu Fondo XYZ, Etapa Alumno

: sept. 2009 — sept. 2011: 14 talleres

Area Mes Que Tema Presencial Tema Presencial Tema On-Line —
Se Entrega newsletter o
el Tema articulo/tutorial
(053% sept. 09/ Cédigos Diagrama Molino (2h) Taller
sept. 10 Holanda/Kiersey Bates Quien Soy Yo incluido en
(1h clu) manual abajo
Comunicacion oct. 09/oct. Saber Escuchar/Aclarar | Asertividad (2h) Etiqueta de email y
10 (1h clu) Facebook
Definicién y Logro nov. 09/ Definicion de Metas Disciplina/Celebracion (1 h Buscando Ayuda
de Metas nov. 10 Propias/Consejos para clu) Cuando Necesito
Examenes(1 h c/u)
Manejo de Mi mar. Habitos de Estudio/14 Mi Cuerpo: Imagen, Dieta, Administracién de
Tiempo, Mi Imagen, 10/mar. 11 Consejos para Influir Sexualidad (2 h) Tiempo
Mi Yo Sobre Profesores (1 h
c/u)
Busqueda de Exitoy | abril Plan de Bienestar Creatividad | / Creatividad II Formas Alternativas
Equilibrio 10/abril 11 Personal (2 h) (1 hclu) de Vivir y Trabajar
Sustentabilidad y mayo Finanzas Personales (2 | Ahorros y Gastos (2 h) Matrimonio
Finanzas 10/mayo 11 | h)
Transiciones y jun. 10/jun. Temas de Familia, Noviazgo o Viaje
Cambios 11 Noviazgo, y Futuro (2 h)
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Actividades Relacionadas con Lumni Coaching — Etapa
Transicion

Para los Alumnos y Egresados buscando un trabajo, denominado Etapa “Transicién
Educacion - Trabajo” se ofrece el siguiente programa: (Fig. 5)

Fig. 5

Termas de Coaching TRAMSICIOMES: Tallares, articulos, necesidadas

Diagrama fregunms para

Quien Soy Yo —OORE R | Kiersey s MiPerl | Desarrolia de

Halinda i
ls Carrara

. e kw
Comunicacién Encrevista ::Lr i Megociacian

I,:llrrl-r-'.r.h'!

r . |Imwnsrigacian
Definicion Y Ln-gn:u Plan ds foanes Markpees Infarmaciorales ’ I:;':" . Realicad del

Pars £ ; Marea do :
de Metas Personal , eportiaiis Mercada Hoy

Maneia de Tiam Redes Fara Aprovechando | Auto estimz
Ei F"-':h- |Imiagen Desarralla las Feras confiarzm, ¥

|m.E=ﬂ- MiYe Prafncianal Prafomara Laharalos las hechas

Bisqueda de Exitoy| "9

Bienestar

qu.llmill'lﬂ Perzanal

Sustentabilidad y

TFIHSIE-II'-:I'I'I'ES T Coams Busei
Cambios Trabaio

Plan Ejemplo:

Ejemplo Menu Fondo XYZ, Etapa Transicion: sept. 2011 — junio 2012: 6 talleres

Area Mes Que Se Tema Presencial Tema On-Line —
Entrega el newsletter o
Tema articulo/tutorial
QSY Sept. 2011 Mis Fortalezas/Mi Perfil (1h CcVv
c/u)
Comunicacion Oct. 2011 Marketeo Personal / Correos, Cartas, y la
Entrevista(2h ) Comunicacion efectiva
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Definicién y Logro de nov. 2011 Definicion de Industrias/ Plan de Avance
Metas Investigacion por medio de
Entrevistas(1 h c/u)
Manejo de Mi Tiempo, | mar. 2012 Desarrollo de la Carrera — Mi Aprovechando las
Mi Imagen, Mi Yo Tiempo, Mi Imagen, Mi Yo (2 h | Ferias Laborales
c/u) incluido en manual
abajo.
Busqueda de Exito y abril 2012 Formando Redes de Contacto | Formas Alternativas
Equilibrio y Hoy/Mafiana (1h c/u) de Vivir y Trabajar
Sustentabilidad y mayo 2012 Finanzas Personales (2 h) Matrimonio
Finanzas
Transiciones y jun. 2012 Busca de Trabajo /Taller
Cambios Paracaidas (2 h) Incluido en
manual abajo.

Actividades Relacionadas con Lumni Coaching — Etapa
Trabajando

Para las personas que hayan entrado el Mercado laboral, el programa de coaching
busca agregar valor en el desarrollo de la carrera para acompafiar al financiado en los
afios donde la productividad y la satisfaccion son importantes. (Fig. 6)

Fig. 6

| Temas de Coaching TRABA|O# | Talleres, articulos, necesidades

Quien Soy Yo

Arclas de la Carrera - ;l.'u:?ll e milal Caminance, na ".?q.' CHIFI N

Comunicreidn Prafesianal

Comunicacion

Definicion Logro
de Metas

Cefirsende Metms 2 corte, mediano ¢

Diefimenda Indicadsres def lopro esenoa
larps plaza

Marejo de Tiempe,
Imagen, MiYo

Desarrollo Fersonal

Bisqueda de Exito y
Equilibrio

Sustentabilidad y
Finanzas

I Transiciones v

Biisqueda de s Conddare: de Mi
Latsfaceion

Megociando & Promimeo Trabejo

Paracaidas parza los Desernpleados

Cambios
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Plan de Fondo, Etapa Trabajando

Ejemplo Menu Fondo XYZ, Etapa Trabajo: sept. 2011 — junio 2013: 3 talleres en 2 afios (Los talleres ya

no se ofrecen a fondo solamente, si no que son grupales entre fondos cuando esto sea realizable y por

ende se contabilizan menos).

Area Mes Que Tema Presencial Tema Presencial Tema On-Line —
Se Entrega newsletter o
el Tema articulo/tutorial
(0534 Sept. Anclas de la Carrera: Caminante, No Hay Camino
Comunicacioén Oct. Liderando Reuniones Discursos y Oratorio
de Trabajo
Definiciéon y Logro de | Nov. Visién LarMedCorto ¢Cudles son Los Indicadores
Metas de Logro en Mi Puesto?
Manejo de Mi Marzo Desarrollo Personal ¢Qué Me Falta? Mas
Tiempo, Mi Imagen, Capacitacion, Educaciéon
Mi Yo
Busqueda de Exitoy | Abril ¢Cuando es buen Planteando la Sucesién -
Equilibrio Momento Cambiarse ¢Quién Me Puede
de Trabajo? Reemplazar?
Sustentabilidad y Mayo Ingresos y Egresos Manejo de Finanzas
Finanzas Personales
Transiciones y Jun. Transiciones Forzosas Transiciones Forzosas y La Negociacion

Cambios

y Voluntarias

Voluntarias
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Actividades Relacionadas con Lumni Coaching — Etapa
Trabajo #2

Para las personas que hayan entrado el Mercado laboral, el programa de coaching
busca agregar valor en el desarrollo de la carrera para acompafiar al financiado en los
afios donde la productividad y la satisfaccion son importantes, denominado Transicién
Trabajo- Trabajo, o Trabajando #2 (Fig. 7)

Fig. 7

Temas de Coaching TRABA|AMDO #2:Talleres, articulos, necesidades

et
cﬂmunfticiﬁn “ Comunlcacidn Crpanizaciona

Definician¥ Logro
de Metas

AgremndoYalar - La Inmevacion desde

Tr ':lhlj.?l ride ean Dirras la Parsssnizl
Manejo de Tiempo,
Imagen, MiYo

Disciplina. departe, y dieta Efectividad y Eficiencia

Bisqueda de Exito y
Equilibric

Helaciones de Gierestar Mi Moling: Desarmollo de i Carrera

Sustentabilidad ¥ Familia, Finanzas, y Futurs Voluntarsmio
Finanzas
Transiciones y = )
- Finalizando con Lumei
Cambios
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Plan de Fondo, Etapa Transicion Trabajo — Trabajo

Ejemplo Menu Fondo XYZ, Etapa Trabajo 2: sept. 2013 — junio 2016: 3 talleres en 3 anos (Los talleres ya

no se ofrecen a fondo solamente, si no que son grupales entre fondos cuando esto sea realizable y por

ende se contabilizan menos).

Area Mes Que Tema Presencial Tema Presencial Tema On-Line —
Se Entrega newsletter o
el Tema articulo/tutorial
(0534 Sept. Liderazgo Anclas de la Carrera Liderazgo
Comunicacion Oct. Oratorio Comunicacion Efectiva: Como Hacer Un
Taller Comunicacién Buen PowerPoint
Entrevistas y
Comunicaciéon de Marca
Personal, incluido en
manual abajo.
Definiciéon y Logro de | Nov. Coordinacién o Innovacién en Mis Procesos
Metas Delegacion
Manejo de Mi Marzo Tridimensional: Efectividad Primero, luego
Tiempo, Mi Imagen, L Eficiencia
) Disciplina, Deporte, y
Mi Yo .
Dieta
Busqueda de Exitoy | Abril Mi Molino: Desarrollo Matrimonio
Equilibrio de la Carrera — Taller
Exito y Equilibrio
incluido en manual
abajo.
Sustentabilidad y Mayo Familia, Finanzas y Voluntarismo, Mentoria, y
Finanzas Futuro Otras Formas de Sustentar
Tu Red
Transiciones y Jun. Finalizando con Lumni Realizacion

Cambios

Método de Desarrollo del Taller

Idealmente los talleres se llevaran a cabo en forma presencial, modalidad
gue implica un contacto directo y necesario entre el Coach y el Coachee.
Se entenderd, para efectos de este manual, que esta modalidad de

aplicacion de los tallares podria variar dependiendo de las circunstancias.

Estos cambios de modalidad efectivamente implicardn cambios en los
materiales a utilizar. Se entiende, asi mismo, que dado que la modalidad
presencial es la ideal, este manual esta destinado a desarrollar la
implementacion de los contenidos mediante esa metodologia.
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Utilizando el formato de taller interactivo, se combinan elementos
participativos orientados hacia la reflexion. También se realizan algunos
trabajos en grupo, ocupan métodos audiovisuales cortos que incluyen la
presentacion de informacion y conceptos con una aplicacién inmediata.

Materiales

Kit Taller:

PowerPoint con el Mismo Nombre

Anexos fotocopiados para cada taller, 1 por participante
Diagrama de los Codigos de Holanda

Manual de Taller

Materiales de libreria

Materiales Audio-Visuales — camara digital, CD y DVD
Evaluacién al Coach /Taller

NogkrwN =

Lugar donde se realizan los Talleres

Lumni ocupara distintos ambientes para la realizacién de los talleres ya
sean las oficinas Lumni u otro lugar designado para este fin. En un
principio es muy importante el rol de instituciones que ayudan a Lumni
brindado espacios, las universidades en Chile por ejemplo.

Roles y Responsabilidades

Encargado de la Area Coaching - Quien vela por el programa Lumni
Coaching y por la ética adecuada en su implementacion. También ayudara
a revisar las metodologias y programas. Seguira el desempefio como
Coach de los mentores apoyandolos en su labor de entrenador, mejorara
el contenido, buscara materiales innovadores y llamativos y se asegurara
gue los objetivos, criterios y tareas de Lumni Coaching sean llevados a
cabo adecuadamente. Ademas, velara por la calidad de la instruccién
cuando ésta se deja a cargo de terceros quienes actuaran como aliados.

Evaluaciones y Feedback

Los siguientes elementos seran considerados al momento de evaluar la
efectividad del programa Lumni Coaching en la formacion de
competencias asociadas con el desarrollo profesional de los alumnos
financiados: se encuentran en los Anexos del Manual 1.92,

1. Encuesta de Competencias Laborales (Auto diagnostico): Cada
participante se evaluara a si mismo. En relacion a los puntajes obtenidos
en la encuesta de competencias de empleabilidad (realizada previo a los
talleres), se compararan resultados para ver los avances obtenidos. Anexo
I
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2. CV Check: Se lograra el cumplimiento de criterios para la realizacion de
3 CV - El Coach establecera una fecha de entrega de 3 copias y medira
su efectividad para 3 industrias especificas dadas. Anexo VII.

3. Linea de Tiempo: Con esta dindmica de la planificacion en la carrera, el
alumno podra considerar distintos objetivos con mas flexibilidad para
enfrentar las oportunidades y desafios que se presentan en su carrera.
Anexo XIII.

4. Diagrama Molino: El alumno podra completar cada espacio en el
diagrama. Utilizara el diagrama como base de ideas propias en la
presentacion de si mismo ante de otros financiados para desarrollar un
breve discurso respecto a sus motivaciones e intereses. Anexo lIl.

5. Anclas de Carrera: Con el modelo de Edgar Schein utilizado para la
gestién de transiciones laborales, el alumno podra adquirir criterios que le
ayudaran a tomar decisiones frente a distintas alternativas mediante la
identificacion de un ancla.

6. Formulario Imagen: El alumno podra identificar y elaborar estrategias de
mejoramiento de imagen en areas que le son relevantes, a través de un
taller que levante y luego se enfoque en los distintos aspectos de la
imagen de él mismo respecto al perfil profesional. Anexo XIV.

7. Formulario “discurso”: El alumno completara satisfactoriamente el
formulario donde escribe un breve discurso que le servira para presentarse
en distintas situaciones. Anexo XI.

8. Evaluacion de Presentacion: El alumno sera evaluado 3 veces por sus
intervenciones de 2 minutos cada una, en cuanto a su discurso frente al
grupo. Anexo XI.

9. Revision de Material de Evaluacion - El Coach podra entregar cualquier
observacioén al comité de evaluacién de materiales respecto a su
efectividad y utilizaciéon provechosa por los alumnos. Al ver que algin
material tenga poca relacion a los objetivos, se buscara su reemplazo. El
comité revisara los materiales en Enero de cada afio.

Evaluacidon del Coach

Cada Kit de Taller contiene una encuesta de evaluacién del Coach. Al final
del taller, un coordinador que no sea el Coach repartira la encuesta,
dandole una copia a cada alumno.

El fin de la misma es medir la eficiencia del Coach en el traspaso de
conocimientos. Ademas se quiere medir el impacto de los contenidos de
los talleres en los alumnos.

Los mentores y voluntarios seran evaluados pero solamente a fin de que el
Encargado de Coaching les ayude mejorar su participacién o reconocer
sus habilidades especiales.



Talleres — Los 5 Principales

Los talleres a continuacion son referencias para desarrollar a las areas de
competencias propuestas por el sistema de Lumni Coaching. Se enfocan en las areas
de competencias Quien Soy Yo, Comunicacién, Manejo de Mi Tiempo, Mi Imagen y Mi
Yo; Sustentabilidad; y Transiciones. Seran adaptados por el Coach o mentor segun la

Etapa con la cual trabaja el taller. Las areas de Logro de Metas y Finanzas seran
manejadas por lideres en charlas pro bono ya que no hay un taller desarrollado

especificamente para esos temas. Todos los temas seran respaldados por
informacion via email, Facebook, newsletter, y el Web.

Talleres — Pasos de Desarrollar

Previo alarealizacion de los talleres se deben realizar las siguientes

actividades:
Secuencia Actividad Fecha comienzo Fecha
finalizacion

1. Invitacion Mandada a Participantes, y di di
confirmacion solicitada 7 dias antes 5 dias antes
Mandar Encuestas de Competencias y ; ;

2. de Diagnéstico por email a participantes 4 dias antes 1 dia antes
Definir nivel de competencia de di di

3. audiencia a través de Diagnéstico 3 dias antes 2 dias antes

4. Desarrollar ejercicios 2 dias antes 1 dia antes

5. Juntar Material, adecuar 2 dias antes 1 dia antes

7. Taller realizado Dia0 Dia0

8. Revisar trabajos Dia0 Dia0
Elaborar evaluacién de participacién y

9. desempefio de alumnos por medio de 1 Dia después 1 dia después
Evaluacién de Competencias y puntajes

0 Anotar comentarios y recomendaciones diad ; diad .
10. posterior a Taller 1 dia después 1 dia después
11. Archivar 1 dia después 1 dia después
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Taller: Quien Soy Yo

Apto para: Area Quien Soy Yo, etapa Alumnos y Transicién

1.

24

Introduccion:

El presente taller es la base de la formacién y desarrollo de competencias de
empleabilidad y motivacion/pro actividad. Comprende una presentacién del perfil
profesional en términos de reunir los conocimientos necesarios acerca de
habilidades blandas y especificas, mas la motivacién que uno posee para hacer
bien un trabajo. A partir de un taller interactivo de reflexién e identificacion de
competencias, el alumno lograra enfocar su basqueda laboral con la confianza que
nace de saber qué es lo que hace bien y cuales son las condiciones de su propia
motivacion. Dividido en dos secciones, la primera parte logra que el alumno
construya un CV prototipo mas 2 variaciones, lo cual que le permite ajustar su
presentacion a las necesidades de distintos empleadores potenciales. La segunda
etapa, destinada a las entrevistas, le permita flexibilizar mejor su estrategia y le
permite abrir mas opciones a fin de encontrar un buen calce entre el puesto
deseado y su propio perfil. Previo a ello, se explicara el uso del mismo en
empresas de head hunting y como son estos revisados. Se comentaran los errores
mas comunes y se explicara como usar esta herramienta efectivamente.

Por Gltimo, a modo de ejercicio, se pedira la redaccion de tres CV por asistente
para diferentes industrias, de modo de los participantes del taller adquieran
experiencia. En la segunda parte, el alumno es orientado a realizar una
investigacion de los contextos donde se proyecta mejor como postulante,
mostrando con la experiencia plasmada en el CV una historia, una presentacion
de si mismo, donde genera valor. Le son entregados métodos para definir las
condiciones y caracteristicas de un trabajo dentro de cierta industria que se
acomode al perfil profesional del alumno.

Al alumno entonces, le son dados 3 métodos comprobados que le ayuda a realizar
una investigacion y la basqueda de oportunidades segun las condiciones de su
propia motivacion y el alcance de las habilidades comprobadas por su CV.

Objetivos:
Los objetivos del presente taller son del concepto Auto Conocimiento:

1. Que tengan un manejo cognitivo basico del concepto “Job Match”
(habilidad cognitiva, nivel 1) que tiene relacién con mejorar las opciones
de encontrar trabajos.

2. Que adquieran técnicas generales de preparacion de CV (habilidad
cognitiva, nivel 1)

3. Identificacién de habilidades, intereses y valores que dirigen al
participante en su desempefio y actuacion, y le ayuda diferenciarse de
otros ademas de entender de qué manera agrega valor en los distintos
contextos de su experiencia de vida. (habilidad afectiva, nivel 2)



4.

Identificacién de diferentes areas de interés y aplicacion de la
flexibilidad al momento de adaptar un CV para una postulaciéon segun
los requerimientos de cada empleador potencial. (habilidad afectivo,
nivel 2)

Elaboracion de 1 CV principal, con 2 variaciones, sabiendo cémo utilizar
el CV como elemento de Marca Personal (habilidad comportamiento,
nivel 3)

3. Metodologia y Materiales
Para la ejecucion del presente taller se requerira:

1.

o0 kW

~

10.

11.
12.

13.

Un Coach preparado para facilitar un taller interactivo, mostrando
habilidades de acompafiamiento a los procesos individuales de
aprendizaje, y ademas que demuestra manejo de grupos, experiencia,
empatia, y creatividad en el traspaso de ideas.

Una sala preparada para 30 personas hasta 100 personas con un
proyector para poder proyectar imagenes y videos.

Papelo grafo y/o pizarra, lapices de pizarra.

Archivo para cada alumno, papel, y lapices de color para c/u

Ejercicio sacado de Hoja de Ideas Rompehielos - Anexo |

Evaluacién de competencias del alumno, a base de encuesta de
competencias — previamente entregada a alumnos para realizar antes del
taller - Anexo Il

Diagrama Molino, 1 copia por participante — Anexo |l

Hoja de Trabajo “Historias de Logros”, 1 copia por participante — Anexo
v

Lista de Verbos, 1 copia por participante — Anexo V

Formato Cover Letter/Carta de Agradecimiento, 1 copia por participante —
Anexo VI

Checklist CV, 1 copia por participante — Anexo VI

Encuesta de taller y profesor, evaluacion entregada a alumno al terminar
taller, 1 copia por participante — Anexo VIl

Informe de Resultados para Mejora Continda — Anexo IX

4. Ejecucion
La ejecucion de este taller constara de las siguientes secciones:

4.1.1. Introduccién

4.1.2.

Corresponde a la presentacion del taller, los objetivos del mismo y él o las
personas que lo estén dictando. Esta introduccién debera repasar los
objetivos y remarcar claramente que este taller se dicta bajo el alero de
Lumni Chile SA para sus financiados.

Se espera que con esta introduccion se presenten también brevemente
los asistentes para de alguna forma ir “quebrando el hielo”. (Anexo V-
Dindmicas Rompehielos)

Preparaciéon de Taller — Sala 'y Diagnésticos previos
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t  El Coach habrd mandado previamente a cada participante y
luego revisara las encuestas de cada participante (Anexo Il) y
se le asignara a cada uno un puntaje indicando su nivel de
preparacion en areas de empleabilidad y emprendimiento 1 dia
antes del taller. También se puede llevar copias del Anexoy
dejar 20 minutos antes del taller para que cada alumno la
llene y lo entregue.

U El taller se entregara en un lugar de facil acceso a los
financiados ya sea en las oficinas de Lumni o en algun salén
de la institucion donde estudian que éste presta para uso de
Lumni siempre que sea sin costo.

i La distribucion de las sillas facilitara la interactividad del taller,
dejando al Coach en un punto céntrico con la data show,
pizarrén y materiales de facil acceso. Las sillas estaran
distribuidos para empezar como audiencia, y luego habra
espacio para permitir que los alumnos muevan libremente por
la sala, se forman grupos de trabajo, y escriben en sus hojas
comodamente.

4.1.3. “Marca Personal” - Charla de Coach -10 min. PowerPoint sobre las
tendencias del mundo hoy, haciendo alusion a la necesidad de manejar
una marca propia en el contexto de un mercado laboral de muchos
cambios, del requerimiento que sean emprendedores 0 pro-activos en
cuanto a la forma de ser y buscar trabajo y que partan de una vision
propia de las habilidades y motivaciones, base de la energia fuente de la
motivacion. El Coach introduce el tema del “Job Match” - Explica el
paralelismo entre Intereses y aplicacién de requerimientos profesionales
(objetivo 1).

4.1.3.1. Trabajo Individual — 5 min. Los participantes reciben la
siguiente hoja de trabajo: Diagrama Molino (Anexo Ill). El Coach
explica su uso como el modelo que se utilizara para anotar lo
aprendido en cada taller con el resultado de obtener una idea mas
clara del perfil profesional. En éste primer taller se trabajara la
seccion BASE de diagrama Molino. Alumnos pueden utilizar un
bosquejo para escribir. La primera dinamica les lleva a entender que
las experiencias de vida son el material de donde se saca
informacion sobre las habilidades e intereses fuertes de cada
persona. (objetivo 1)

4.1.3.2. Trabajo en Grupo — 25 min. Explicacion e introducciéon de
seccioén por parte de instructor (2 minutos). Forman grupos de 3.
Compartir 3 anécdotas que ilustren la manera que cada individuo se
enfrenta a un problema y lo resuelve de una manera efectiva con un
resultado positivo para otros. Hoja de Trabajo Historias de Logros,
Hoja de Verbos Claves (Anexos IV, V.) (objetivo 2)

4.1.3.3. Convocar grupo entero - 25 min. Sesién interactiva entre
todos, en donde comparten algunos ejemplos del grupo, dejando
tiempo para responder las preguntas a los participantes. Coach
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4.2.

4.3.

4.4,

4.5.

4.6.

4.7.

4.8.

empieza a formar algunos prototipos de CV en la pizarra a través de
explicar presentacion enfatizando rol de los verbos claves
identificables, de la necesidad de escribir un resumen/objetivo
diferenciador, y de orientarse un poco a la industria objetiva. Se
proyecta 1 CV prototipo para cerrar, con 2 alternativas. (objetivo 2).

BREAK 15 min.
¢Quien Soy Yo?

4.3.1. El Coach dibuja el diagrama de los c6digos de Holland y cada alumno
tiene la oportunidad de anotar 2 links para realizar un diagndstico on-line.
(objetivo 1).

Charla de Coach — 15 min. Se entregara 10 sugerencias para éste fin; luego
5 usos estratégicos del CV (¢ para qué sirve? ¢Para qué casos? ¢ Para
quién?). Se incorporard la utilizacion de la Carta de Presentacion y la carta de
Agradecimiento (Anexo V). Finalmente se entregara un grafico detallando el
uso del CV en relacién a su efectividad para conseguir un trabajo, grafica que
es sacada del libro “What Color is Your Parachute” (2007 p. 22). De esta
manera se producira en los alumnos la inquietud de saber mejorar la
busqueda de oportunidades. (objetivo 2).

Trabajo Individual — 40 min. Escribir CV — 30 min. Cada alumno debe
elaborar 2 bosquejos de CV, con la idea de que el CV debe ser utilizado en
forma dinamica. También empezara escribiendo una Carta de Presentacion.
Utiliza 2 hojas de trabajo — Formato Sugerido para Carta de
Presentacién/Agradecimiento, Checklist CV (Anexos VI, VII) (objetivo 3).

Cierre y Entrega de Evaluacién Coach/Taller (Anexo VIII)
Informe de resultados - (Anexo IX)

Productos

§ Diagrama Molino representando auto-conocimiento
Identificacién de 3 posibles industrias, 3 posibles trabajos
CV - Principal
CV -1 o 2 variaciones
Carta de Presentacion

w W W W

Feedback

5.1.
5.2.

Evaluacién de nuevos puntajes resultados de Encuesta de competencias
Adaptacion de contenidos tomados de Informe de Resultados para
Mejora Continua.
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Taller Comunicacion: Entrevistas y Comunicacion de
Marca Personal

Apto para Area Comunicacion: Etapa Transicién y Trabajando #1

1. Introduccién:
El presente taller tiene la intencidn de orientar a los alumnos hacia el manejo habil
de su relato para efectos de lograr sacar ventaja de sus redes de contacto y
ademas de presentarse exitosamente en la entrevista de trabajo.

El alumno tomara conocimientos adquiridos en el primer taller sobre su perfil
profesional y su nicho de oportunidad en el mercado. Luego aprendera como
agregar valor encima de ello con su conocimiento y experiencia. Evaluara
posibilidades de adquirir conocimientos de idiomas y tecnologia relacionados con
su area, entendera como aplicar sus conocimientos y se orientara hacia
soluciones.

En cuanto a la seccion de las entrevistas, se explicara la légica de las entrevistas
de seleccion de personal para que el alumno comience a manejar las angustias
gue generan estas instancias de una mejor manera. Luego se revisaran ejemplos
de entrevistas para revisar errores comunes. Por Gltimo se desarrollara un
“discurso de ascensor” para cada participante, lo que le ayudara en su
presentacion personal.

2. Objetivos:
Los objetivos del presente taller son los siguientes:

1. Establecer una definicién de red de contactos y sugerencias para su
mejor uso. (habilidad cognitiva, nivel 1)

2. Identificacion del propio Valor Agregado — Recapitulacién del primer
taller en la elaboracion de 3 anécdotas en paralelo a mi CV —
Respondiendo a la Entrevista (habilidad afectiva, nivel 2)

3. Elaboracién de Discurso de Ascensor - 10 segundos (habilidad
afectiva, nivel 2)

4. Identificacién con las necesidades del empleador en la entrevista
(habilidad cognitiva nivel 1, y habilidad afectiva nivel 2)

5. Respuesta de humor y profesionalismo frente a los errores mas
tipicos de la entrevista para adquisicion de técnicas de manejo de la
angustia y ansiedad previo y durante las entrevistas. (habilidad
afectiva nivel 2)

6. Ensayos en grupos de 3, con evaluacion al enfrentar preguntas
tipicas de sorpresa en la entrevista. (habilidad comportamiento nivel
3)
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3. Metodologia y Materiales
Para la ejecucion del presente taller se requerira:

1. Un Coach preparado para facilitar un taller interactivo, mostrando
habilidades de acompafiamiento a los procesos individuales de
aprendizaje, y ademas que demuestra manejo de grupos,
experiencia, empatia, y creatividad en la entrega de ideas.

2. Una sala preparada para 30 personas con un proyector para poder
proyectar imagenes y videos.

3. Papelégrafo y/o pizarra, lapices de pizarra,

4. Archivo para cada alumno, papel, y lapices de color para c/u.

5. Evaluacién de competencias de alumno, en base a la encuesta de
competencias — previamente entregada a alumnos para realizar
antes del taller (Anexo II)*

6. Encuesta de Relato y Entrevista de auto diagndéstico para uso
frecuente (Anexo X)

7. Formulario de Evaluacidn, 2 copias por participante (Anexo XI)

8. Encuesta de evaluacion alumno a taller y profesor, entregada a
alumno al terminar taller (Anexo 1X)

9. Video de Entrevistas — Errores Tipicos

10. Camara video o digital para proyectar momentos captados en taller.

* Sélo en el caso que el participante no haya completado la encuesta previamente

4. Ejecucion
La ejecucion de este taller constara de las siguientes secciones:

4.1.1. Introduccion
Corresponde a la presentacion del taller, los objetivos del mismo y él o las
personas que lo estén dictando. Esta introduccién debera repasar los
objetivos y remarcar claramente que este taller se dicta bajo el alero de
Lumni Chile SA para sus financiados.
Se les da la bienvenida de vuelta al taller, dandoles la oportunidad de
comentar el avance o el enfoque ganado del primer taller.

4.1.2. Preparacion de la Sala y Taller por Coach
El Coach revisa previamente la encuesta mandada a los alumnos para el
primer taller (Anexo Il) y evalGa las siguientes areas de competencias
para cada participante: Manejo de Redes de Contacto y elaboracién/uso
de discurso ascensor.

Se evalla a cada participante con Encuesta de Relato y Entrevista para
su auto diagnostico (Anexo X).

El taller se llevara a cabo en un lugar de facil acceso a los financiados ya

sea en las oficinas de Lumni o en alguin saldn de la institucion donde
estudian que éste presta para uso de Lumni.
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La distribucion de las sillas facilitara el taller interactivo, dejando al Coach
en un punto céntrico con la data show, pizarrén y materiales de facil
acceso. Las sillas estaran distribuidas para empezar como audiencia, y
luego habra espacio para permitir que los alumnos se muevan libremente
por la sala. Se forman grupos de trabajo y se escribird en sus hojas
cémodamente. Se sugiere para estos fines 3 mesas redondas o sillas
pupitres.

4.2. Seccioén 1. Networking

4.3.

4.4,

30

4.2.1. Charlade Coach -10 min. PowerPoint sobre las cosas que buscan los

empleadores, y que cualidades son las que valoran en los postulantes al
trabajo. Se entregara la definicién de red de contactos y como estas
llevan a obtener una entrevista junto con el uso del CV. Se explicaran los
sugerencias para el mejor uso de los redes de contacto, ayudando al
alumno entender que la red de contactos es para poder desenvolverse en
una manera consistente con el perfil profesional a fin de mostrar las
cualidades deseadas. (objetivo 1)

4.2.2. Convocar grupo entero. -25 min. Se realizara una sesion interactiva

entre todos, en donde comparten lugares, intereses extra curriculares,
asociaciones y grupos para identificar el contexto de las redes de
contacto. Coach empieza a graficar colocaciéon de molinos en un mapa
conceptual para ayudar a los alumnos a entender el valor de la
diferenciacion laboral. (objetivo 2)

4.2.3. Trabajo Individual — 20 min. Cada alumno revisara el Diagrama

Molino del Taller CV (Anexo lll) y llenara seccion del Aspa 1. Luego se
redactara un bosquejo del discurso de ascensor, logrado a partir del
trabajo de 3 anécdotas sacadas del CV que refuerzan el slogan o el
relato personal. Se utilizara Hoja de Trabajo de Historias de Logros,
trabajado en Taller CV (Anexo V) (objetivo 3).

4.2.4. Trabajo en Grupo — 25 min. Explicacién e introduccion de la seccién

por parte del instructor, apoyado con un PowerPoint y un breve video
contando los enemigos del relato: miedo, falta de claridad y falta de
preparacion, entre otros (2 minutos). Luego formaran grupos de 3 para
gue practiquen un relato en turnos. Se turnaran cada 5 minutos — uno
relata, uno escucha, y uno evalta con formulario de evaluacién. (Anexo
X1) (objetivo 4).

BREAK 15 min.

La Entrevista

4.4.1. Charlade Coach — 20 min. Se hara una presentacion apoyada en un

PowerPoint/ representacion actuada que incluye los usos y la l6gica de
las entrevistas. Se hara una conexidn entre la red de contactos para
mostrar que la entrevista o el trabajo no es lo primero que se le pide a un



contacto. Cada persona debe utilizar la red de contacto para entender
una industria, para obtener informacion importante, y para fortalecer la
propia posiciéon antes de empezar a pedir trabajo. Esta habilidad se debe
cultivar y continuar a lo largo de la carrera, ain cuando inmerso en el
nuevo trabajo. Luego, se detallara el tema “Lo Hay que Hacer para
Preparar y Dar una Buena Entrevista.” Se presentara una grafica de 3
niveles de éxito en la entrevista — buena, muy buena, y consiguio el
trabajo. (objetivo 5, 6)

4.4.2. Trabajo en Grupo — 10 min. Introduccién de Tema por el Coach, se
explicard manejo previo de entrevista y las 10 preguntas tipicas de la
entrevista. Se agruparan en grupos de 3 para juntos hacer una
aproximacién de como responder a las preguntas. Cada uno recibira una
pregunta de sorpresay en turno, se responderan con uno que escucha, y
otro que evalla segun formulario de evaluacion segunda hoja. (Anexo XI)
(objetivo 7).

4.5. Sesion de Preguntas y Feedback — 10 min. Coach solicita ejemplos de
respuestas exitosas con una alta congruencia al CV que acompafia al perfil del relator.
Coach busca imprimir la idea del paralelismo entre la entrevista y el CV. Refuerza la
conexion necesaria del CV y del relato, formacién de la red de contactos, y la
preparacion para dar la entrevista. (Objetivo 7)

4.6. Cierre, Video Grabacion - 5 min. Video captando momentos de preguntas y
respuestas de la sesion grupo interactivo. Coach despide a los alumnos animandoles
a seguir trabajando en su Molino y en el desarrollo de relatos que ilustren su mejor
lugar de insercién. (Objetivo 6)

4.7. Cierre y Entrega de Evaluacion Coach/Taller Anexo VIl

4.8. Productos

Ideas para Desarrollar una Red de Contacto
Redes de Contacto — donde estan, nombres
Discurso de Ascensor

Sugerencias de Estrategias para Entrevistas
Video de Performance

Evaluacién de Desempefio

w W W W W W

5. Feedback
5.1. Evaluacién de nuevos puntajes y resultados de encuesta de
competencias.
5.2. Video indicara niveles de participacion de alumnos

31



Taller Desarrollo de la Carrera: Mi Tiempo, Mi Imagen, y
Mi Yo

Apta para Area Manejo de Mi Tiempo, Mi Imagen, Mi Yo: Para Etapa Alumno,

Transicion, Trabajando #1y Trabajando #2
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1. Introduccion:

El presente taller tiene la intencidn de orientar a los alumnos hacia el manejo habil
de la elaboracion de su imagen profesional a través de la identificacion de una
pauta que conecta lo que quiere, hace y dice. Este conocimiento se traduce en el
manejo de oportunidades desde la autenticidad acompafiada por una imagen
adecuada al mercado objetivo en un sentido amplio. El alumno estara equipado
para sortear las transiciones laborales con un sentido de direccion y flexibilidad
para realizar distintas actividades relacionadas con su motivacioén el avance
estratégico hacia las metas y productividad.

Primero, el alumno debiera entender el modelo de las “Anclas de Carrera” que son
un catalogo de motivaciones basicas de cada persona construido a partir del
conjunto de experiencias, habilidades y valores de los individuos. Con esta
informacion el alumno podra comenzar el proceso de elaborar un mapa de la
carrera, relacionando sus metas abstractas con su motivacién real, denominada el
ancla de la carrera, una comparacion que le resultara beneficioso como método de
evaluacion en el momento de tomar decisiones y oportunidades. El alumno
entonces desarrolla un mapa de la carrera, llamado el Plan de Desarrollo
Profesional y Personal en que aprende primero a aspirar y luego desarrollar los
pasos hacia su objetivo profesional, con el resultado de tener mas control sobre los
eventos y decisiones de su vida.

En el presente taller, el trabajo previo realizado sobre el conocimiento y relato
propio sera potenciado ahora en el desarrollo del conocimiento por el alumno de
los puntos claves en el manejo de su imagen personal y virtual, y del
comportamiento del mercado al respecto. Esto ayudara al alumno a acomodarse
con una forma de marketeo personal pero siempre desde el establecimiento de
una imagen auténtica. Nos referimos al dicho “hay que parecer ademas de ser,”
para validar un trabajo de adaptacién necesaria y buena.

2. Objetivos:
Los objetivos del presente taller son los siguientes:
1. Adaquisicién de conocimiento de las Anclas de Carrera (habilidad
cognitivo, nivel 1)
2. Visualizacién de un camino de largo plazo y ejercicio de distintas
formas en que se desenvuelven personas de la misma carrera
(habilidad cognitiva, nivel 1)
3. Identificacién de y compromiso inicial con una Ancla de Carrera
personal (habilidad afectiva nivel 2) y las 3 Areas de Vida (3 Boxes
of Life). (Habilidad cognitiva, nivel 1)
4. Comprensiéon de concepto Imagen en el Mercado hoy. (Habilidad
cognitiva, nivel 1)



5. Resolucion de dudas respecto a Imagen y Mercado (Habilidad
afectiva, nivel 2)

6. Identificacién con personas que consiguieron trabajo por proyectar
una imagen, a través de 3 casos de estudio, mostrando que hay que
ser y parecer. (Habilidad afectiva, nivel 2)

7. Traducir el concepto de imagen a las siguientes categorias en
términos personales: 1.tiempo y oportunidad, 2. presentacion
personal, y 3. presentacion virtual en Web(facebook, my space,
etc.), respondiendo a la pregunta ¢ qué tengo bueno?¢ qué puedo
potenciar?¢,qué debo eliminar? (Habilidad afectiva, nivel 3) (Anexo
XIV)

8. Volver a completar Diagrama Molino, y realizar un Plan de
Desarrollo Personal y Profesional personalizando (Anexo XV) y
profundizando reflexion de perfil propio, entregando una copia a otra
persona ya sea el Coach u otro lider/guia. (Habilidad
comportamiento, nivel 3)

3. Metodologia y Materiales:
Para la ejecucion del presente taller se requerira un Coach preparado para
facilitar un taller interactivo, mostrando habilidades de acompafiamiento a
los procesos individuales de aprendizaje, y ademas que demuestra
manejo de grupos, experiencia, empatia, y creatividad en la entrega de
ideas.

1. Una sala preparada para 30 personas con un proyector para poder
proyectar imagenes y videos.

2. Papelo grafo y/o pizarra, lapices de pizarra,

3. Archivo para cada alumno, papel, y lapices de color para c/u.

4. Evaluacion de competencias de alumno, a base de encuesta de
competencias — encuesta que mide Visidn sobre Desarrollo de la Carrera -
previamente entregada a alumnos para realizar antes del taller (Anexo Il)

5. Hojas de la Linea del Tiempo para Juego, 1 copia por participante (Anexo
XII)

6. Hoja de Trabajo Linea de Tiempo Personal, 1 copia por participante(Anexo
XIIT)

7. Formulario Imagen Propio — (Anexo XIV)

Formulario de Plan de Desarrollo Profesional y Personal — (Anexo XV)

9. Encuesta de evaluacion alumno a taller y profesor, 1 copia por participante
— (Anexo VIII)

o

4. Ejecucion
La ejecucion de este taller constara de las siguientes secciones:

4.1 Introduccidn
Corresponde a la presentacion del taller, los objetivos del mismo y él o las
personas que lo estén dictando. Esta introduccién debera repasar los
objetivos y remarcar claramente que este taller se dicta bajo el alero de
Lumni Chile SA para sus financiados. Se les da la bienvenida de vuelta al

33



taller, dandoles la oportunidad de comentar el avance o el enfoque
ganado del primer y segundo taller.

4.2. Desarrollo
El Coach revisa para cada participante la encuesta mandada a los
alumnos para el primer taller (Anexo Il), 1 dia antes de comenzar el taller
y evalle la siguiente area de competencias.
El Coach escoge un criterio (sexo, edad, o profesién) previo al taller
y anota los participantes en 3 grupos distintos para el momento del
Juego.
La distribucion de las sillas facilitara el taller interactivo, dejando al Coach
en un punto céntrico con la data show, pizarrén y materiales de facil
acceso. Las sillas estaran distribuidas para empezar como audiencia, y
luego habra espacio para permitir que los alumnos muevan libremente por
la sala, se forman grupos de trabajo, y escriben en sus hojas
cémodamente. Se sugiere para estos fines 3 mesas redondas o sillas
pupitres.

4.3Seccibén 1: Desarrollo de la Carrera

4.3.1 Charla interactiva del Coach 20 min. El Coach introduce el tema
con dos preguntas para engancharlos: 1. ¢Qué trabajo les gustaria
tener? y 2. ¢ Los cambios conducen a conseguir lo que uno quiere o
a debilitar el avance? Luego de escuchar las respuestas, el Coach
debe atraerlos: ¢Pueden identificar que es lo que motiva a cada
persona de quedar en la carrera para las tres siguientes carreras —
Gerente General/Contador/Fotégrafo? Las respuestas llevan a una
introduccion y presentacion de la categorizacion de 8 “anclas” o
motivaciones que nos ayude entender el porqué y para que
trabajamos. Con eso, se les presenta un PowerPoint con la
introduccion sobre el tema de que los cambios pueden reforzar o
debilitar una carrera, pero que lo mas constante de la vida son los
cambios y necesitamos identificar un ancla personal, o hilo
conductor. PowerPoint “Anclas de la Carrera, de Dr. Edward Schein
- el catalogo de un conjunto de habilidades, valores y experiencias
gue posee cada persona y permanece constante en el tiempo a
través de los cambios. (objetivo 1)

4.3.2 Trabajo en Grupo — 35 min. Explicacion e introduccién de seccién
de instructor, se explica brevemente el concepto de las 3 Cajas de
Vida (Boxes of Life) en la pizarra. El Coach facilita la generacion de
ideas para nombrar actividades asociadas con las 3 Cajas — la
educacion, el trabajo, y el tiempo ocio. Para entender mejor el
desarrollo de la carrera, se explica el juego de la linea de tiempo,
gue consiste simplemente en elaborar un plan de carrera con “el
juego” que sera entregado a continuacion. Entonces, se dividen los
grupos en equipos de 3, y tienen 10 minutos para elaborar un plan
de carrera segun las condiciones y especificaciones que encuentren
en las hojas que les son asignadas. Después, vuelven a juntarse
todos, y el Coach facilita que cada equipo comparte su plany la



4.3.3

4.3.4

4.3.5

435.1

4.35.2

4353

clase entera les asigna los puntos que corresponden. El equipo que
tenga mas puntos, ganara, representando la mejor generacion y
aprovechamiento de oportunidades. Se votara al final para elegir la
mejor linea de tiempo con respecto a las oportunidades que fueron
bien aprovechadas, evaluadas con un puntaje asignado segun hoja
entregada al final de la sesién. El equipo con mas puntos en su
linea de tiempo es declarado ganador. (objetivo 2)

Trabajo Individual — 10 min. Volviendo a sus puestos individuales,
cada alumno anota dos posibilidades respecto a la Ancla elegida de
la presentacion. El Coach les invita que aprovechen de hacer
preguntas. Con las dos alternativas, forman una linea de tiempo
personal imaginaria, que sea una representacion entre fantasia y
realidad sin preocupacion de si la fantasia opaca a la realidad. El
objetivo es poder hacer el ejercicio de flexibilizar las opciones
aplicando distintas estrategias en cada momento. (objetivo 3)

BREAK 15 min.
Seccioén 2: La Imagen

Charla de Coach — 20 min. Se entregara una Presentacién o
charla de una experta en Imagen sobre 1) el tema de imagen
personal y 2) como el mercado como entidad abstracta es capaz de
leer al candidato incluso sin necesitar CV solo por el imagen
presentada en varios aspectos. Traduccion de imagen a manejo de
oportunidades que empodera al alumno en la blsqueda de trabajo
a través de networking y en las entrevistas. (objetivo 4)

Trabajo en Grupo — 15 min. Se dividan el grupo previo al taller en
agrupaciones por edad, o por sexo, o por profesion. Cada grupo de
personas comparte ideas de cOmo presentarse bien, intercambian
datos, y resumen escogiendo cada grupo las 3 sugerencias mejores
de su grupo. Elaboran una lista de sugerencias con lo que “no hay
gue dejar en la Web”. Luego, cada grupo comparte sus
sugerencias y se anota en la pizarra como trabajo en grupo.
Finalizar con la opinion del experto invitado o bien con el resumen
del Coach. (objetivo 5)

Presentacion de Coach- 15 min. A cada alumno le es planteado
una situacién imaginaria que tenga que ver con ser duefio de una
empresa propia relacionada con su perfil o profesion. Luego, les
son presentados 3 personas elegidas del archivo Coach, quien
detallara su perfil en términos de su CV, su foto, su relato, y su
trabajo. ElI Coach destaca la imagen y la consistencia en términos
de 3 categorias: Tiempo/Oportunidad, Presentacién Personal/Salud
(tomando en cuenta incluso personas con limitaciones especiales),
y Presentacion Virtual. (objetivo 6)
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4.3.5.4 Trabajo Individual o en Grupo - 20 min. El Coach entrega a cada
alumno el formulario de imagen propia (Anexo XIV). A modo de
explicacién, el Coach facilita primero una conversacion interactiva
en que las personas eligen una de las personas anteriores para su
empresa imaginaria y luego explica al grupo las razones de su
decisiéon. (5 min.) Luego, trabajando con el formulario de imagen
propia cada alumno trabaje en su propia hoja las mismas 3
categorias, para detallar ¢, Qué hago bien? ¢ qué debo potenciar?
¢qué debo dejar de hacer?

4.3.6 Trabajo Final — 30 min. Presentacién PowerPoint — “El Plan de
Desarrollo Profesional y Personal.” El Coach hace que los alumnos
relacionen la linea de tiempo hecho antes en el taller con el
formulario de imagen propia, y luego a raiz de eso cada alumno
entrega un plan de desarrollo profesional y personal (Anexo XV)
segun las instrucciones y la estructura entregada con la
presentacion previa. El Coach solicita que cada alumno identifique y
nombre una persona al cual se le entregara el Plan para fines de
recibir una ayuda y apoyo en su cumplimiento.

4.3.7 Cierrey Entrega de Evaluacién Taller /Coach

4.3.8 Productos
Linea de Tiempo ejercicio
Trabajo Formulario de Imagen Propia
Plan de Desarrollo Profesional y Personal- metas
laborales, vida, y educacionales

Feedback
5.1 Evaluacién de nuevos puntajes obtenidas de encuesta de competencias
5.2 Adaptacion de contenidos
5.3 Adaptacion de material
5.3.1 Segun las agrupaciones, el material debe contener ejemplos de
personas que les sea reales al contexto de su conocimiento.
5.3.2 El experto o profesional en el tema de imagen que es invitado debe ser
preparada de antemano para que sepa claramente:
5.3.2.1 Tiempo de presentacion
5.3.2.2 Material que presentara
5.3.2.3 Mensaje y datos a entregar.



Taller Exito y Equilibrio

Apta para Area Exito y Equilibrio: Etapa Transicién, Trabajando #1, Trabando #2

1. Introduccion:

El presente taller tiene la intencidn de orientar a los alumnos hacia la consideracion
de factores relacionados con la idea del éxito, pero partiendo desde sus propios
términos. Estos términos propios se aplican en un planteamiento continuo de
metas propias relacionadas con una carrera, y metas profesionales que nacen de
las expectativas de productividad en cada organizacion donde trabajare el alumno.
El taller ayudara a entregar a los alumnos, entonces, un proceso de aprendizaje
gue se aplicar en forma continua durante la carrera. El alumno podra entender que
éste proceso nace de la teoria de liderazgo, la cual es definida como el poder para
manejar creativamente la tension entre la realidad y la visién de un futuro
deseado.

Al proponerse metas dentro de su area laboral, el alumno entendera la fuente de
su motivacion innata pero también de su expectativa en cuanto a recibir una
retribucién econdmica respecto a los logros que debe mostrar. Esta ecuacion de
coherencia entre el saber cudles son - y el buscar- los beneficios asociados con
su motivacién permitira poder conectarse con la aspiracion. Al involucrarse con la
aspiracion el alumno también asume la responsabilidad propia como condicién
necesaria del logro.

Para mejorar la capacidad de negociacion, el alumno debe estar consciente de los
factores de riesgo asociados con su definicién de éxito. Un ejercicio le permitira
una comprension simple de una escala de riesgo y su postura al respecto.
Visualizara la conexion entre lo que ofrece el mercado y lo que puede negociar
como individuo en cada situacion. Esto le dara una aproximacion confiada en la
negociacion. Se enfocara en la tercera aspa del diagrama del molino para mostrar
el equilibrio necesario entre la familia y el trabajo segun la aspiracién de cada uno
(Work/Life balance). Luego se asociara las motivaciones con los costos y
beneficios respecto al tiempo, riesgo, productividad, y salario para que el alumno
entendiera mas sobre su postura en la negociacion de un puesto. Se les entregara
también algunas sugerencias profesionales de la negociacién de salario en el
momento de la entrevista.

El alumno entonces, con éste taller puede terminar el Diagrama del Molino, que
representa para Lumni el logro de haber cumplido los pasos necesarios hacia la
preparacion de competencias para la empleabilidad y emprendimiento. Luego de
plasmar en el portafolio los resultados de la reflexién, el alumno seré llevado a
elaborar una declaracién de significado propio para poder luego compartir sus
pensamientos. Como trabajo final, cada alumno se presentara delante de los
demas y compartira la declaracion representando el significado de su futuro
visualizado contra el presente de hoy.
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2. Objetivos:
Los objetivos del presente taller son los siguientes:

1.
2.
3.

Definicién de éxito general. (habilidad cognitivo, nivel 1)

Definicién de éxito en términos personalizados (habilidad afectiva nivel 2)
Estimacion de riesgo asociada con las opciones de éxito al que aspira.
(habilidad afectiva, nivel 2).

Manejo de modelo basico de finanzas personales. (habilidad afectiva, nivel
2)

Un modelo aprendido y personalizado de la carrera sustentable.
representado por el cumplimiento del diagrama Molino (habilidad
comportamiento, nivel 3).

Presentacién (discurso frente al grupo) personal de 2 minutos del tema “ El
Exito para Mi y Lo Que Significa” (habilidad comportamiento, nivel 3)
Fidelizacion con Lumni como ente de apoyo y formador, con un
compromiso de cumplir el contrato establecido y aprovechar la red de
contactos que Lumni pueda ofrecer a alguien que tenga su propio Molino.
(habilidad comportamiento, nivel 3)

3. Metodologia y Materiales

4.

Para la ejecucion del presente taller se requerira

Un Coach preparado para facilitar un taller interactivo, mostrando
habilidades de acompafiamiento a los procesos individuales de
aprendizaje, y ademas que demuestra manejo de grupos, experiencia
experta, empatia, y creatividad en la entrega de ideas.

Una sala preparada para 30 personas con un proyector para poder
proyectar imagenes y videos.

Papelo grafo y/o pizarra, lapices de pizarra.

Archivo para cada alumno, papel, y lapices de color para c/u.

Evaluacion de competencias de alumno, a base de encuesta de
competencias — previamente entregada a alumnos para realizar antes del
taller. (Anexo II)

Formulario Exito Propio Diagrama Satisfaccion y Riesgo, Mis Opciones
Laborales, 1 copia por participante. (Anexo XVI)

Encuesta de evaluacion alumno a taller y profesor, entregada a alumno al
terminar taller, 1 copia por participante. (Anexo VIII)

Ejecucidn

La ejecucion de este taller constara de las siguientes secciones:
4.1. Secciones: Introduccién

Corresponde a la presentacion del taller, los objetivos del mismo y él o las
personas que lo estén dictando. Esta introduccién debera repasar los
objetivos y remarcar claramente que este taller se dicta bajo el alero de
Lumni Chile SA para sus financiados.

Se les da la bienvenida de vuelta al taller, dandoles la oportunidad de
comentar el avance o el enfoque ganado del proceso Lumni relacionados
con los talleres anteriores (I, Il 'y 11I)



4.3.1.

4.3.2.

4.2. Desarrollo

U El Coach revisa para cada participante la encuesta mandada a los
alumnos para el primer taller (Anexo |), 1 dia antes de comenzar el
taller y evalle la siguiente area de competencias.

U Seevalle a cada participante respecto a la Comprensién de
Exito Propio utilizando la Encuesta de Competencias
previamente completado en los nimeros 1, 4,5,6 y 13.

U Eltaller se entregara en un lugar de facil acceso a los financiados
ya sea en las oficinas de Lumni o en algun salén de la institucion
donde estudian que éste presta para uso de Lumni siempre que
sea sin costo.

U Ladistribucién de las sillas facilitaran el taller interactivo, dejando
al Coach en un punto céntrico con la data show, pizarrény
materiales de facil acceso. Las sillas estaran distribuidos para
empezar como audiencia, y luego habra espacio para permitir que
los alumnos muevan libremente por la sala, se forman grupos de
trabajo, y escriben en sus hojas comodamente. Se sugiere para
estos fines 3 mesas redondas o sillas pupitres.

4.3.  Seccion 1: Exito

Charla de Coach -10 min. Presentacion de definicién del “Exito” como un
encuentro entre logros y significado, incorporando los indicadores comunes
asociados, junto con el costo, beneficio y riesgo. Se hara mencién de la
necesidad de establecer en cada trabajo cuales seran los indicadores del éxito,
como se mediran y como establecer metas claras en pos de ellos. (objetivo 1)

Trabajo Individual — 20 min. El Coach ofrece un método de evaluacion de
riesgo en términos ofrecidos por un cuadrante formado por conocimiento de ser
propio y manejo de oportunidades. Luego, se le pedira a cada alumno que
utilice su trabajo anterior para aplicar un céalculo de riesgo asociado con los
distintos momentos de la vida. Utilizara su Ancla de motivacion, previamente
identificada, como determinante en esta evaluacién y se aplicara el método de
evaluacion de éxito a cada etapa con sus respectivas actividades. (objetivo 2)

4.3.3. Trabajo en Grupo — 35 min. En una sesion interactiva entre los
participantes del taller, EI Coach facilitara la exploracion de opciones ayudando
al grupo entender la diferenciacién en cuanto a la aproximacion de riesgo, y la
valorizacién de cada posicion en la escala a través del nombramiento de
competencias asociadas. Para esto, utilizara un modelo de finanzas
personales, aludiendo a la administracion de éstas en el tiempo. De esta
manera, el Coach ayuda instalar en los alumnos un concepto de
emprendimiento ya sea de pro actividad o netamente la creacion de valor en
empresas nuevas. (objetivo 3).

4.3.4. Convocar grupo entero - 25 min. Sesion interactivo con representante

Lumni, en que se entrega una hoja de sugerencias de negociacién en términos
financieros aludiendo a las instancias en donde el alumno tiene distintas
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4.3.5.

4.3.6.

4.3.7.

4.3.8.

4.3.9.
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opciones y colocando ciertas practicas sabias en el conocimiento del grupo.
(objetivo 4)

BREAK 15 min.
La Negociacion

4.3.6.1. Trabajo en Grupo — 10 min. Introduccion de tema por el Coach,
los alumnos conversan de la posibilidades y obstaculos de vivir
por 3 meses sin sueldo, por un previo manejo de sus finanzas
personales.(objetivo 4)

Charla interactiva del Coach — 20 min Se entregara la Presentacion
PowerPoint que incluye la negociacién desde una apreciacién de los factores
incluidos en el modelo molino de cada alumno, y sugerencias para aplicar en
forma particular a cada molino para fortalecimiento propio en el proceso de
negociacion. (Objetivo 5)

4.3.7.1. Trabajo individual — 20 min Trabajar formulario de “El éxito
para miy lo que significa.” (Anexo XVI). El alumno sera conducido a
establecer metas laborales y contemplar su signficado junto con
establecer las condiciones para engendrar la préxima transicion. Al
momento de contemplar una transicion, también entiende en
términos de tiempo, compensacion y oportunidad los fundamentos
de su propia negociacion. Escribe una declaracion breve
resumiendo el tema para presentacion posterior al grupo.

Sesion de Clausura — 45 min Coach solicita que voluntariamente los alumnos
se pongan de pie y lean su declaracion, un ejercicio que conduce a fortalezer
su postura de negociacion futura. Se termina con una ronda de aplauso y la
entrega de la certificacion Lumni Coaching, indicando el cumplimiento exitoso
de un riguroso proceso de preparacion propia. El éxito del programa se mide
en la clase a través de la Encuesta de Competencias de Empleabilidad y
Emprendimiento. (Anexo II)

Cierre, Evaluacién de Taller/Coach y Video Presentacién- 5 min Video y
musica con imagenes sacadas del taller y de cada persona. Se ofrecen café y
torta.

4.3.9. Productos
§ Diagrama Molino finalizado
§ Declaracion personal “El Exito y Su Significado para Mi.”



6 Feedback

6.3 Evaluacion de nuevos puntajes resultados de Encuesta de competencias
6.4 Declaracién y presentacion de cada alumno

6.5 Video, comentarios, y nivel de energia (baja/alta)

6.6 Evaluacién de alumno a taller y Coach

6.7 Informe de resultados — Anexo VI

6.8 Adaptacion de contenidos

Taller Paracaidas: Transiciones, Cambios, Finanzas,
Sustentabilidad

Apta para Area Sustentabilidad y Area Transiciones: Para Etapa Transicién, y
Trabajando #2

1. Introduccioén

A partir del momento que el alumno se encuentra desempleado, Lumni aprovecha de
facilitarle herramientas que le proporcionan motivacion y estrategias para la transicion
exitosa.

A partir de una invitacion, se cita al alumno a las oficinas de Lumni para participar en
el Taller Paracaidas. El Taller se realice periddicamente a fin de citar los alumnos en
grupos y aprovechar al maximo los recursos que existen.

2. Objetivos:
Los objetivos del presente taller son los siguientes:

1. Que el profesional pueda hablar de lo que le pas6 de manera que
define su realidad presente.

2. Que el profesional pueda hablar de sus metas nuevamente a fin de
localizar una vision a futura.

3. Que el profesional vuelve a definir sus intereses, habilidades,
motivaciones y experiencia.

4. Que el profesional actualice su CV, su perfil en la Web, y su relato
para la entrevista.

5. Que el profesional, junto con el Coach Lumni, identifiquen las
industrias y empresas objetivas.

6. Que el profesional, junto con el Coach Lumni, identifiquen las redes
de contacto para generar oportunidades.

7. Que el profesional elabore un plan de trabajo que incluye la
generacién de oportunidades, el manejo de finanzas y tiempo, y el
establecimiento de objetivos medibles como llamadas, contactos,
trabajos de tiempo parcial, etc.
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3. Metodologia y Materiales

1. Para la ejecucion del presente taller se requerira un Coach preparado
para facilitar un taller interactivo, mostrando habilidades de
acomparfamiento a los procesos individuales de aprendizaje, y ademas
gue demuestra manejo de grupos, experiencia experta, empatia, y
creatividad en la entrega de ideas.

2. Una sala preparada para 10 personas con un proyector para poder
proyectar imagenes y videos.

3. Papelo grafo y/o pizarra, lapices de pizarra,

4. Archivo para cada alumno, papel, y lapices de color para c/u.

5. Evaluacién de competencias de alumno, a base de encuesta de
competencias — previamente entregada a alumnos para realizar antes
del taller. (Anexo II)

6. Formulario Exito Propio Diagrama Satisfaccion y Riesgo, Mis Opciones
Laborales, 1 copia por participante — (Anexo XVI)

7. Formulario Plan de Trabajo — (Anexo XVIII)

8. Encuesta de evaluacién alumno a taller y profesor, entregada a alumno
al terminar taller, 1 copia por participante (Anexo VIII)

4. Ejecucion
La ejecucion de este taller constara de las siguientes secciones:

4.1. Introduccion
Corresponde a la presentacion del taller, los objetivos del mismo y él o las
personas que lo estén dictando. Esta introduccién debera repasar los
objetivos y remarcar claramente que este taller se dicta bajo el alero de
Lumni Chile SA para sus financiados.
Se les da la bienvenida al taller, dandoles la oportunidad de comentar el
avance o el enfoque ganado del proceso Lumni relacionados con los
talleres anteriores (I, 11, 111, y 1V)

4.2. Desarrollo

U El Coach revisa para cada participante la encuesta mandada a los
alumnos para el primer taller (Anexo Il), 1 dia antes de comenzar
el taller y evalle la siguiente area de competencias.

U Seevalle a cada participante respecto a la comprension de éxito
propio utilizando la encuesta de competencias previamente
completado en los niumeros 1, 4, 5, 6 y 13 de la Encuesta de
Competencias de la Empleabilidad y Emprendimiento. (Anexo 1)

U Eltaller se entregara en un lugar de facil acceso a los financiados
ya sea en las oficinas de Lumni o en algun salén de la institucion
donde estudian que éste presta para uso de Lumni siempre que
sea sin costo.
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U Ladistribucién de las sillas facilitaran el taller interactivo, dejando
al Coach en un punto céntrico con la data show, pizarrény
materiales de facil acceso. Las sillas estaran distribuidos para
empezar como audiencia, y luego habra espacio para permitir que
los alumnos muevan libremente por la sala, se forman grupos de
trabajo, y escriben en sus hojas comodamente. Se sugiere para
estos fines 3 mesas redondas o sillas pupitres.

4.3, Paracaidas

4.3.1.1 Charla de Coach -10 min. Presentacion de Taller Paracaidas, con
un énfasis en la necesidad de formar las llamadas competencias de
emprendimiento para enfrentar nuevos escenarios mundiales de
crisis y cambio. (objetivo 1)

4.3.1.2 Trabajo Individual — 20 min. El Coach presenta nuevamente el
concepto de las Anclas de la Carrera, y el alumno es invitado a
identificar su Ancla. Ademas se le entrega nuevamente el
Diagrama del Molino, y nuevamente se utiliza la instancia para que
alumno revise y cuestione sus premisas en cuanto a la carrera
laboral. El alumno es invitado a contemplar su ultimo trabajo y
alinear ésta con su perfil profesional. (objetivo 2)

4.3.1.3 Trabajo en Grupo — 35 min. En una sesion interactiva entre los
participantes del taller, EI Coach facilitara la exploracion de
escenarios con nueva informacién respecto al mercado, y hablara
de la posicion de cada individuo en ello a través de la identificacion
de habilidades blandas y duras relevantes, respecto a las
motivaciones. (objetivo 3).

4.3.1.4 Convocar grupo entero. 25 min. Sesion interactiva con
representante Lumni, en que se entrega una hoja de sugerencias
de cémo enfrentar las nuevas entrevistas, enmarcando la
experiencia de los participantes en un lenguaje de oportunidad, de
experiencias positivas, y de habilidades concretas. Se le orienta a
gue los participantes busquen por medios informales contactos de
interés aprovechando las redes de contacto que ya tienen. (objetivo
4)

BREAK 15 min.

Trabajo en Grupo — 10 min. En grupos de tres, los participantes
identifiqguen juntos su industrias objetivo, y consideran nombrar 10
empresas a quien dirigirse. El Coach ayudara con este objetivo con
conocimiento del mercado (objetivo 5).

Charla interactiva del Coach — 20 min. Se entregara Presentacion

PowerPoint que incluye la negociacién desde una apreciacion de los
factores incluidos en el modelo Molino de cada alumno. En particular, se
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enfocara en la identificacion de industrias o empresas en donde el alumno
pueda dirigir el desarrollo de una red de contactos. (objetivo 5)

4.7 Trabajo individual — 20 min. Trabajar plan de trabajo de redes, finanzas y
tiempo.” - (Anexo XVII). El alumno sera conducido a establecer metas
laborales y contemplar su significado junto con establecer las condiciones
para engendrar la préxima transicion.

4 .8Cierre, Evaluaciéon de Taller/Coach

4 .9Productos

o0 Plan de Trabajo de 15 horas
o CV nuevo
0 Redes de Contacto
0 Listade Empresas
5 Feedback

Evaluacién de nuevos puntajes resultados de Encuesta de
competencias

Evaluacién de alumno a taller y Coach

Informe de resultados — (Anexo VIII)

Adaptacion de contenidos



