Juan Carlos
Contreras

LIDERES RECARGADOS Df PODER CﬂMERCIAl | €
"Mis fortalezas minimizan mis debilidades”



FIP

Reconocimientos

Elegido 2 veces como el mejor profesional de
marketing experiencial de Iberoamérica por el
FIP (Festival Iberoamericano de Promociones) .

Seleccionado como uno de los mejores
empresarios de marketing del pais por la
revista Dinero.

Uno de los publicistas colombianos mas
premiados internacionalmente con mas de 150
premios nacionales e internacionales,
incluyendo Cannes de Oro con Nike.

Su agencia GLUE, la cual fundo, fue 6 veces
galardonada como la mejor del pais por los
Premios PYM.

Lider de la campafa, "DEMOS EL PRIMER
PASO”, que logro traer el Papa Francisco a
Colombia por medio del Obispado Castrense.
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Visita Apostolica a Colombia 2017
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Trayectoria

O Experto asesor y capacitador de Equipos

Directivos, Fuerzas deVentas, Servicio al Cliente,
Storytelling, Marketing Personal, Politico y
Deportivo.

« Conferencista TED y EXMA, (plataforma
de marketing mas importante de Latam).

 Fundadorde GLUE, la primera agencia BTL
y marketing integrado para Suramérica, seis
veces hombrada como la mejor empresa de
Marketing experiencial de Colombia.

* Lider delacampafa de la visita del Papa
Francisco en Colombia; y de “Soy capaz”,
iniciativa que logro unir a toda un pais y sus
marcas para que impulsaran La Paz de
Colombia.

e Directivo en dos ocasiones del equipo de
fatbol, Millonarios de Colombia.
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TELEVISION

AREAS DE EXPERIENCIA:

Gerencia, Asesoria — Estrategia — Accountability - Motivacidn -
Marketing experiencial — Ventas - Trabajo en Equipo - servicio.



TALLER analisis de
dominancias cerebrales:
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g m=l . Amarillo=Comercial
*  Azul= Administrativo y
’ Financiero.
Verde= Administradory

Procesos.

“StO ryTe I I i ng para = Emocional y RH.

convencer’”
, TIME: 1a 3

HORAS HORAS

CHARLA1 MOTIVACIONAL CHARLA 2 MOTIVACIONAL Y/O TALLER
Y/O TALLER
: ; COMO GESTIONAR Y LLEVAR UNA AGENDA
COMO LOGRAREL Sl. LAS PRODUCTIVA. TEORIA DEL 1x 3.
3P.

Trabajaremos el listado de interlocutores, los perfilaremos y luego, con la

estrategia del 3x 1, les ensefiaremos agestionarlos.
Luego pasaremos a que interioricen la importancia de tener una

conversacion efectiva y una agenda productiva.

Viviremos diferentes tipos de
situaciones, con diversos tipos de
personas y retaremos a los asistentes a
responder las 3 Preguntas clave que un

Todo esto, entendiendo mi fortaleza , e 2 Llevar el dia Fuerte

con la <. . . 3. Terminar el dia Ganando
argumentacion y el lenguaje

Lo [YATF-Te [o

@ Los 3 temas se pueden mezclar dependiendo del Reto.




ACCOUNT
AGILITY

Como ponerle Waze a la
estrategia,para
¢jecutarla en Equipo, con
Agilidad.

5109
< App Store

110 m
Calle75 C

y luego r’

. Ciudad de Cali
Norte

calle />

" T S -

Enfocada a: Lanzamientos, gestion de
equipos.

N
& Calle 72> Oriente

fial - :
Volver a centrar IN-\a
Vist...eral | ) ‘

37 min « 8.3 km



Formula del

ACCOUNTAGILITY

Personal + Mutual + Direction

Accountability Accountability Accountability
Foco Colaboracion GPS/El Norte

Lo + importante es que Es cuando me junto Ponerle waze a la

lo + importante sea lo+ con los demas para estrategia, aIingareI
importante: Estrategia, ser+ que 2y ser norte delequipo.
Resultados comerciales, + efectivo que 2. Cierre movilizador e

Armar equipos, Teoria de los inspiracional.

Crecimiento rentable, Ecosistemas.

Nuevos mercados.
C \l/ y,

Ejecution Accountagility

El plan tiene sentido si se ejecuta bien, con resultados, con un
, con Estrategia, con Argumentos, listo y con Agilidad, para la
Mision Final.
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29 Me gusta

exmabolivia § @juancarloscontrerasa llegé a EXMA con
"DEL ACCOUNTABILITY AL ACCOUNT-AGILITY" una
puesta en escena que nuestros #EXMALOVERS amaron,
seguimos aprendiendo y descubriendo en el primer dia del
evento mas grande de networking, negocios y marketing

de Bolivia. 4 &

#EXMA #EXMALOVER #Bolivia #Fexpocruz

21 de julio
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éCOMO

HACER UNA
PRESENTACION
EXITOSA?

“Nos debemos preparar para persuadir para
convencer, para negociar, para vender”’

Entrenamiento individual y de
equipos directivos, Comerciales,
lideres de Negociacion y Voceros.
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1- Estructura del
Discurso.
Vender la Idea.
(Razon+Emocion
+Call to Accion)

1cia. AnaI|S|s
~de dominancias
cerebral y de mi
Audiencia.

\,
R

” ¢COMO HACER UNA
PRESENTACION
EXITO S A i

ﬂ 1
2 - Hilo Conductor.
StoryTelling, los 3 puntos principales.
« Amarillo =Comercial
+ Azul sAdministrativo y Financiero
+ Verde =Administrador y Procesos
=Emocional y RH
\_ J
& D

4 -Los 3Ases. Detectar yPreparar
las 3 reguntas que fijo me van a
hacer en la presentacién.
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éCOMO HAC ER UNA % - .| PERCEPCION Y
RESENTACION ’ \ CONFIANZA
XITOSA’ A g?fta\ K 1.Cuerpo. El cuerpo

comunica.

“Nos debemos preparar para & ?‘\ = €& 2.Voz, Tono yForma.
persuadir, para convencer, Te)
para negociar, para vender”
Entrenamiento individual y
de equipos directivos,
Comerciales, lideres de
Negociacion y Voceros.

&.¢ 3.Rapport.
" Conexién con mi

Audiencia.
Al

74, Feedback.

Entrenamos jJntOs en privado
para que brilles en publico



