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“El éxito normalmente se debe en una parte a nuestros conocimientos,
X’ I/ y en otra a nuestra habilidad para tratar a las personas.
La 2% parte es entre tres y cuatro veces mayor que la 1¢.”
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ACCION PARA EL CAMBIO

El Sexto Sentido para hacer que las cosas cambien,
iUna cuestion de ACTITUD!

|.II e
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Juan Ignacio Pérez Martin
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Indice

» Hacer que las cosas pasen: Plan de Accidn y Liderazgo.

» Por qué cambiamos y por qué no cambiamos. El sexto
sentido y el cambio.

» Claves para la puesta en marcha de Proyectos.

» Metodologias para que las cosas cambien: CORAOPS.

» La motivacion en los Cambios estratégicos.

» Sacar el maximo partido al cambio.
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El Exito Profesional

Causas del éxito profesional

15% -

85% »
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éTe atreves a cruzar?
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- ¢Por qué cambiamos?
Los 5 Principios de la Gestion del Cambio

Cambiamos...

1. Por una razoén.
. s
2. En equipo gracias a
cambios individuales.

s de comunicacion.

cias a gestionar
el cambio de las personas .

. Para conseguir resultados
deseados tras el cambio 2>
POR UN FUTURO MEJOR.
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Grandes Hitos Estratégicos

Definir MISION, VISION y OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Fecha

Personas y/o
Recursos
Necesarios

Obstaculos
(Dificultades)

N

Metodologias: de Trabajo y de desarrollo de Personas (CORAOPS)

w

ANALISIS con conclusiones, definir OBJETIVOS SMART
ESTRATEGIAS Especificas

IS

Crear y formar un EQUIPO de trabajo con capacidad de ejecutar,
motivacion y ACTITUD

ol

ANALISIS con conclusiones, definir OBJETIVOS SMART
ESTRATEGIAS con Hitos estratégicos

(o)}

MOTIVACION y “ACTITUD +y +"

\l

OBJETIVOS, FUNCIONES y RESPONSAB. de cada miembro
“Queé espero de ti, qué puedes esperar de mi...”

(0]

Crear el PLAN DE ACCION con el equipo

(]

Plan de COMUNICACION

=
SN

Crear y formar un EQUIPO de trabajo con CAPACIDAD de  ejecutar, |
Acordar como se hara el SEGUIMIENTO I
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Metodologia de Desarrollo de Personas

@0101EV 18] 1 Rapport, confianza y ambiente dptimo.

progreso.

OISR metas, situacion ideal y vision. Medicion.

-

SLc e Elel ) : Situacion actual, DAFO.

. Implantar el plan,

control

AIERIFEIERE - Cambio y transformacion.

Opciones . Nuevas posibilidades y generar nuevas realidades.

@)
-+
-
D
E
-
@)
B
)

SIEIRNEE Aee el - con Beneficios, recursos, acciones, plazos, ...

Metodologia

&
® i<
CORROPS” ™% (. =D

Fuente:
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/ CLAVES DE ORO

W RAPPORT y ALIANZA. Gestién de la CONFIANZA y el RESP  ETO

3 | Realidad

4 | Aprendizaje

5 | Opciones

6 | Plan de Accion

|
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CORAOPS - C de Contexto

LA ALIANZA i

éComo queremos relacionarnos?

¢Qué haremos si surgen dificultades?

¢A gqué nos comprometemos como Equipo?
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/ CLAVES DE ORO

W RAPPORT y ALIANZA. Gestién de la CONFIANZA Y el RESP  ETO

Definir y consensuar los OBJETIVOS,
Ayudar a tener claras las PRIORIDADES

N

| ez

3 | Realidad

4 | Aprendizaje

5 | Opciones

6 | Plan de Accion

|
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Gestion de Objetivos SMART +

Un objetivo es la meta a la que se quiere llegar

Simples, Sencillos

Medibles

Realistas

lempo

Tener efecto econdémico.
Ser ambicioso, retador.
Tener un responsable especifico.

OBJETIVOS
BEECE

+ 4
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Priorizar: Urgente vs Importante

URGENTE

NO URGENTE

> Crisis o pueden llegar a serlo. yu
> Proyectos cuya fecha vence.

» Problemas que presiopan.

> Gestion de conflictos interno

» Incidencias/Reclamacione

» Planificacion, Vision y Metas a largo plazo.

NS

» Prevenir crisis y eliminar problemas.
» Nuevas oportunidades.

» Comunicar Objetivos y Estrategia.
» Priorizar, programatr.

» Preparar reuniones, negociaciones.
» Construir relaciones - Redes.

» Gestion y desarrollo de personas.

» Descansar, vida personal, salud.

YV VY

» Algunas Reuniones.

» Algunos Informes y gestiones.
» Preguntas por el pasillo.

» Algunas llamadas e Interrupciones.
» Whatsapp y otros.

» Sobrecontrol.

» “Catarsis” de otros.

» Revisar correo.

» Ajetreo inutil y Trivialidades.

» Algunas llamadas, emails.

» Pérdidas de Tiempo.

» Actividades Agradables.

» Divagar, deambular.

» Actividades “placenteras” o tareas que no
aportan valor.

» Revisar correos no prioritarios.

J

Lo URGENTE es MUY visible y reclama mi accion
Lo IMPORTANTE tiene que ver con RESULTADOS, con mi MISION y mis METAS

Del Libro: de Stephen Covey
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/ CLAVES DE ORO

W RAPPORT y ALIANZA. Gestién de la CONFIANZA Y el RESP  ETO

Definir y consensuar los OBJETIVOS,
Ayudar a tener claras las PRIORIDADES

. Analizar la Realidad: DAFO/CAME. Juicios/Hechos. Med ir. Customer Journe
3 | Realidad Y

Fomentar la actitud de AYUDA en el Equipo
4 | Aprendizaje

5 | Opciones

6 | Plan de Accion

|




' CREANDO EMPRESAS UIDERES

. W Lk e 7
Mapa de Satisfaccion del Cliente

“tUna tarde en IKEA!”

Muy 1 :Qué PRECIO!
Satisfecho @
Entrando \
Contento § @ 3
I )
Cémodo @ :  * ho o A e J _
Decido ir [ 4 ,-Aﬂ{{"?ﬂ‘iﬂ Mete“~ 7 MOH‘F&_]E
i
Bien @ ® L e Producto &Y Manitas
|
. ! \ . @ ren cochazo Te lo suben
/
\ : t \ . x acasa
Normal O- - : - i - H >
Atasco I \ : \ f
] | \ \ #
arallegar |
Reguler ) %1 o . f 140,:’ Mete M‘?ﬁ“‘je
\ B
. | Dondg, : Camind y Producto N?Ma.mi‘;‘as
Mal () R v TR T . =7~ ~ .enel coche £ \
o x 0 Ut \ﬂ@’ . Colaen =30 G %
Dificil Yo pasilc, Caja a3 Y
Horrible () aparcar - carro.  Carga d ;
/Quién me producto Producto Subelo a \
atiende? fo i casa ES
“Nunca

Mais™
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Cambiar es una cuestion de ACTITUD
¢,Que ACTITUD tengo?

MI VERDADERAACTITUD

i i y -.

€ e 5
_ =/

~
EEEEEIERE

=8

v Soy responsable
v" Busco soluciones
v “YO PUEDO...”

v' Soy victima
v' Busco culpables
v’ “Total yo...”
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W RAPPORT y ALIANZA. Gestion de la CONFIANZA y el RESP  ETO

Definir y consensuar los OBJETIVOS,
Ayudar a tener claras las PRIORIDADES

N
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- Analizar la Realidad: DAFO/CAME. Juicios/Hechos. Med ir. Customer Journe
3 | Realidad .

Gestionar el avance como APRENDIZAJE y el error com o MEJORA.
Fomentar la ESCUCHA y la EMPATIA

Fomentar la actitud de AYUDA en el Equipo
4 | Aprendizaje

5 | Opciones

6 | Plan de Accion

|
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Problemas en Proyectos e Iniciativas Empresariales

—

@

» Mala definicion de los Objetivos a alcanzar (39,2%) o
»x Falta de habilidades de gestion de proyectos (29,2% ) 90,1%
x Problemas de relaciones personales en el equioi (21,7%)

Otros problemas:

x Falta de alineamiento de Objetivos por:
x Falta de experiencia y de implicacion
No elaborar estrategias efectivas de colaboracion .

%
% Improvisacion y exceso de Confianza

% Problemas de Comunicacidon: demasiadas personas.
x

EEER] EER

No se gestionan adecuadamente los cambios que tienen lugar > Plan
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La Escucha Activa

Normalmente escuchamos las palabras y enfocamos en lo que quieren decir
para nosotros = esta bien para charlar, pero no es suficiente para un Lider

Ver su lenguaje y su cuerpo.
Estar para él, presente, con sinceridad. Espejar,

Focalizar la escucha en el colaborador, qué dice y cémo. k
“Reflejar” lo que dice: Resumir, parafrasear. ; ¢

Qué expresan sus Emociones, y sintonizar con ellas.

1
V4 . 7 . s Il .
Tener en cuenta como me siento y COMo se siente el otro. = (

Escuchar no es: aconsejar, juzgar, discutir, adelantarse, terminar la frase, sin
prisa, hacer dos cosas a la vez.




EEER] EEE

[
I

' CREANDO EMPRESAS LIDERES

— -

| COMPRENDO tu REALIDAD... .. me HAGO CARGO... | ... ACTUO desde ahi.

» Sin juicios de valor.

» Actitud mental de curiosidad.

» Emocién de ternura/compasion.

» Normalizar.

» Respetar valores, motivaciones,
necesidades e intereses.

» Comprendo tu contexto, tus

emociones y como te afecta.

» Sintonizando, expresando sentimientos, sin
contagio emocional.
» Acompafiar y ayudar dentro de nuestro

rol/papel.

» Analizar juntos las oportunidades.
» No decidir por el otro.

» Poner limites y establecer acuerdos

asertivamente.
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. Wk ETIR?
Liderazgo: Saber D
E P Calendario
L] roceso cémo
Seguimient
Resultados
P | Objetivos

Beneficios

Funcioén

Analisis y
Opinion
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W RAPPORT y ALIANZA. Gestion de la CONFIANZA y el RESP  ETO

Definir y consensuar los OBJETIVOS,
Ayudar a tener claras las PRIORIDADES

N
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- Analizar la Realidad: DAFO/CAME. Juicios/Hechos. Med ir. Customer Journe
3 | Realidad .

Gestionar el avance como APRENDIZAJE y el error com o MEJORA.
Fomentar la ESCUCHA vy la EMPATIA

Fomentar la actitud de AYUDA en el Equipo
4 | Aprendizaje

. Foco en INNOVACION y “3 MEJORAS”. Customer Experien  ce
=8 | Opciones

DEJAR HACER.
6 | Plan de Accion

|
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Procesos
de
Soporte

Modelo de
Megocio

Alianzas

Estratégicas

Canal de Experiencia
Distribucion de Usuario

EXPERIENCIA

CONFIGURACION

TECNOLOGIA
Los robots que se colarén
en nuestros hogares

L]
»Hoy son objetos de lujo, perolos seffaNgpaciant
expertos vaticinan gue estas méquinas “ e, r‘?-'-’
serdn tan habituales como la lavadora e
" te
. - _I.\ I “\lll

Drones en Restaurantes Robots repartidor de comida Robot Barman

a domicilio
L e B

‘.\'




Innovacion y Opciones de Mejora

Modelo de Alianzas szzsus o del D:?::.Lgﬁm
Negocio [ Estratégicas Sonoits |} Producto

CONFIGURACION EXPERIENCIA

Experiencia

de Usuario

El ejemplo de NETFLIX
multiples aspectos de Innovacion: NETFLIX
» En Producto .

» En Entrega del Servicio .
» En Marca.

» En Alianzas Estratégicas.
» En Experiencia al cliente.
» En Modelo de negocio .

EE EEER

ESTRATEGIAS:
* Producto -» ultimas novedades.
e Marca = recuerdo espontaneos + Top of Mind
* Modelo de negocio -> suscripcion low cost, calidad
personalizada.
e Alianzas 2> 2 2222222222222 DD>D>D>D
* Entregay Distribucion - Plataformas online: web, App, Smart TV
» Experiencia > Ver peliculas o series en la comodidad de tu hogar. Carga inmediata y de calidad
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W RAPPORT y ALIANZA. Gestion de la CONFIANZA y el RESP  ETO

Definir y consensuar los OBJETIVOS,
Ayudar a tener claras las PRIORIDADES

N
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- Analizar la Realidad: DAFO/CAME. Juicios/Hechos. Med ir. Customer Journe
3 | Realidad .

Gestionar el avance como APRENDIZAJE y el error com o MEJORA.
Fomentar la ESCUCHA vy la EMPATIA

Fomentar la actitud de AYUDA en el Equipo
4 | Aprendizaje

DEJAR HACER.

. Foco en INNOVACION y “3 MEJORAS”. Customer Experien  ce
3 | Opciones

. Crear un PLAN con foco en los objetivos
™ | Plan de Accion , :
ANTICIPACION: tener un PLAN y luego........

d[Seotmero
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Plan de Accion

(@] o] [=11AV/0] (S LS PRSPPI

Personas y/o

ACCK,)n Fecha Recursos

Necesarios

- I

Obstaculos
(Dificultades)

Seguimiento

Aprendizaje
(Cémo va)

N

w

IS

o1

\l

(00}

(o)

[EE
o

®»
| S | S | s | dunnns. | dusnn. | cannns | cunns | s, | dans |




Fase I I

Fase III

EEEEEER

Fase II1I

Fase IV

A
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Validacion de las necesidades del cliente (Kick off
Andlisis de Entorno

Identificacidon de oportunidades
Propuesta de servicios FASE |

Propuesta de servicios FASE Il y Il
Requerimientos de la herramienta

Plan financiero

RRHH y Tecnologia

Propuesta de comercializacién FASE |
Propuesta de comercializacion FASE Il y 111
Consideraciones juridicas

Planificacién

Presentacion parainversores

Hito 1: Reunion de Kickoff

NS NEE NN

servicios FASE 11 y III)

Cronograma: tener un plan y lue

Semanas
17-may

go...

Hito 3: Entrega de planificacion preliminar de servicios FASE I

Hito 2: Reunion de Conclusiones de Analisis y Puntos Clave del entorno.

Hito 4: Entrega de descripcion de servicios FASE I (antes Entrega de planificacion preliminar de

Hito 5: Entrega de planificacion de servicios y presentacion para inversores

B Holguras del Proyecto
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W RAPPORT y ALIANZA. Gestion de la CONFIANZA y el RESP  ETO

Definir y consensuar los OBJETIVOS,
Ayudar a tener claras las PRIORIDADES

N
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- Analizar la Realidad: DAFO/CAME. Juicios/Hechos. Med ir. Customer Journe
3 | Realidad .

Fomentar la ESCUCHA vy la EMPATIA

Fomentar la actitud de AYUDA en el Equipo
4 | Aprendizaje

DEJAR HACER.

. Foco en INNOVACION y “3 MEJORAS”. Customer Experien  ce
3 | Opciones

y Crear un PLAN con foco en los objetivos
3 | Plan de Accion , )
ANTICIPACION: tener un PLAN y luego........

. Seguimiento , Cuadro qe Mando co.n KPlIs.
MOTIVACION del equipo (formal / informal). RECONOCE R los LOGROS

Gestionar el avance como APRENDIZAJE y el error com o MEJORA. |
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Indicadores (KPlIs)

KN‘! clientes activos (mes/semestral/anual)
* N2 nuevos clientes /mes /semestral/anual
* N2 clientes bajas /mes/ semestral/anual

* N2 de reclamaciones/trimestre
e Vida media clientes(anual)
¢ Tasa de abandono (<30%)
* Tasa de morosidad (< 5%)
* Fidelizacion clientes

e N2 Referencias clientes

¢ NPS: Net Promoter Score

-

Ve

e Coste por venta
e Margen por cliente
e Margen por producto

¢ Generacion de oportunidades
(marketing y RRSS)
.

Indicadores
cuantitativos

Indicadores
estratégicos

Indicadores

Operativos

Indicadores
cualitativos

e Efectividad de campaias (con respecto
a campanas anteriores)

* Tiempo medio resolucidn incidencia (<
2 dias)

¢ Imagen de marca

\

* Feedback clientes (encuestas)
¢ Imagen de marca

¢ Estrategias de la competencia
* Motivacion de la red comercial
e Amabilidad CAC

* Nuevas tecnologias = simplificar operativa
* Trabajo en equipo

¢ Formacion y desarrollo profesional y personal
* Buscar la excelencia

/
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Cuadro de Mando (con KPIs)

Cuadro de mando — Direccion de Mercadotecnia

Cuadro de mando integral Plan de accion

Presupuesto
Obijetivo Indicador Responsable Iniciativa (Cifras en mill
de pesos)
Incrementar los ingresos por tintas liquidas VT d " = . ial Implementacion de CRM
olumen de ventas erente mercia
B lenfocadas al mercado de envase para el . . 10% : P ara administrar y mejorar 4
P p y mej
@ . anual de tintas liquidas| Tintas Liquidas X !
= cierre de 2017. las relaciones con el cliente
g
= - =
& |Incremento [Incrementar los ingresos totales a través dela "
< integracion de una nueva linea de tintas SLIDETC e s Director de LELTI LB T
> i o ar
S de ingresos : L. i la nueva linea de 5% . de publicidad de las nuevas 2
o fotoactivas y termocromaticas para el primer Mercadotecnia -
e i producto tintas
@ trimestre de 2018.
< Incrementar el ingreso por medio de una  |Volumen de ventas de Desarrollo de la pagina e
linea e-commerce para productos de la nueva linea de e- 10% Gerente e commerce [commerce y aplicacidn para 0.5
para p yap p
stock/linea para el cierre de 2017. commerce dispositivos méviles
Incremento del Campafia de promociones y
Retener a los clientes actuales de tintas offset
23 = volumen de compra 7% Gerentes de Producto|  descuentos a clientes 1
2% | servici y serigrafia. e los cli I bl
o 5 rvicios e los clientes actuales| rentables
o E innovadores Integrar servicios de aplicacion de tintas en Incremento de la . .
] 5 . Gerente de Servicio al| Programa de servicio al
& campo como un valor para el cliente que nos |compra de equipos de 8% lient lient. rte técni 0.4
. : . cliente cliente y soporte técnico
compra equipo de impresién. impresion v
0 Conseguir el patrocinio del Conacyt (Consejo D llo de dos i Gerente de Programa de investigacion y
; — - esarrollo de dos tipos| N
§ Nacional de Ciencia y Tecnologia) para dos de tint P 2 Investigacion y desarrollo para el desarrollo 3
i+ e tinta nuevas N o
© » | Desarrollo proyectos nuevos en el 2017. Desarrollo de tintas liquidas ecoldgicas
: E interno de
289 Numero de
E t los nuevos IR Desarrollo de materiales
o articipar en al menos 5 ferias en .. sobre la aplicacion de tintas
a SeIViCios | particip I 5 ferias en 2017 [Pl c | Gerentes de Producto [FoPT® 18 @plicacion de tint 0a
. _ exposiciones erentes de Producto .. L
] relacionadas con las artes graficas y empaque. P Y para las exposiciones y
-4 Prospectos forias
identificados
, . 20 horas Gerente de
Capacitar al personal de produccidén en la |[Nimero de empleados 20 c itacion/G ; Programa anual de 0.3
S - . . apacitacion/Gerente o L
_g == ) . fabricacidon de la nueva linea de tintas. capacitados P - capacitacion
T8 Plantilla empleados de Produccidn
2 £ & establey Gerente de
w23 . . 15 horas L,
g o2 formada Capacitar al personal de ventas en la Nimero de empleados 10 Capacitacion/Gerente Programa anual de 03
o aplicacién y uso de las nuevas tintas. capacitados lead de Investigacion y capacitacion
empleados
7 Desarrollo

Presupuesto total 11.70
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Cuadro de Mando (con KPlIs)

Cuadro de Mando de Marketing y Ventas
2018
¥ Enf Benefici KPI'S 017 Ubletlvﬂ 2018 Ener | Febre | Mar Abiil May | Jun | Juli | Agos|Septiemb | Octub | Noviemb | Diciemb|
pacto i icio 2018 o w | zo o |io] o | to e L e e
Clientes Creary presentar la marca Reconccimiento de Marca 5% 35% 36 30 | i
Marca Clientes Crear y presentar la marca Propic alcance 62K8 0K 8 29 4
Clientes Crear y presentar la marca Alcance redes sociales 23K # a5K# 10 1
Finanzas aEnerar co:jtactos e Vs Prospecto de Ventas 15K8 AK# 26 2 3 '
............................. 2L . TN i e e e o N
Prospecto |Procesos intern ptimizar generacidn de clientes Costo por prospecto 105 85 B6 ; 4 :
T SRl e eSS e S S A R e DR T R P B Pt TR St ;
Finanzas Aumentar ingresos i Ingresos por prospectos 1205 1305 110 95 {110 ¢ 1155: 100 | 130:5 i :
Finanzas Crear y presentar la marca i Rentabllldaddemver_smnporcanalde 10% 20% 152 g i15 iy 15§ 20 { i i
VERDE  |orrmmsss snemesnssmevnsis bimsnasns smaremes snevsanmsmmsiner snspsssos sms £ s i m ﬂ.’.‘EEI.'.FJE..............._ ............ O NP TNRIIY. ; i
== ontrolar los costos Fie los gastos ::GastchMarketmgcomo porcentaje en S 28% 56 25028 6 i3size ; ;
de marketing : la ventas — — ; -
Aprepd:_zaif\' Aumentarls ﬁdtelidad de los Net peomotar score NPS S0% 72% 96 55 6 n =z 78
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/ CLAVES DE ORO

W RAPPORT y ALIANZA. Gestion de la CONFIANZA y el RESP ETO

Definir y consensuar los OBJETIVOS,
Ayudar a tener claras las PRIORIDADES

N

| ez

. Analizar la Realidad: DAFO/CAME. Juicios/Hechos. Med ir. Customer Journe
3 | Realidad Y

Gestionar el avance como APRENDIZAJE y el error com o MEJORA.
Fomentar la ESCUCHA y la EMPATIA

Fomentar la actitud de AYUDA en el Equipo
4 | Aprendizaje

DEJAR HACER.

. Foco en INNOVACION y “3 MEJORAS”. Customer Experien  ce
=8 | Opciones

o Crear un PLAN con foco en los objetivos
™ | Plan de Accion ) :
R, ANTICIPACION: tener un PLAN y luego........

— M KPIs.
. Segwmlento , Cuadro (EIe ando co.n S
— MOTIVACION del equipo (formal / informal). RECONOCE R los LOGROS




08
'

| % —
WD i S -a
e et Rh - el il
U T~ - - B T el
i Ealod B R =g
b e Pl o
NG S e i e

= el e s i B a5 =

o g =l

kLS
L&/

[ & w4
t1ﬂ£i
FRBTHE
Bd T4 #

A

nti TLiS5 0
FIF1EE TS’
4B

oL, TR o il I

= H o =
E ol ol W e = o e
B Gkl S o e B A
. LT LT

Bhogd
vl f

wn
@ B

P
PLETTLNE ORG A
.

. 0
wd 280
LB

;ih:i ;

wol g

C D

widakiltok.
£

.ia".
L ik

FLiBVECBE AT DE R KR
BsHAL
e
I L

S e - o -
&= T ARl
* - 3 P A, Al

L SERATATO OGS |

i

it ARl . )bl - = o
il i Bl - Aol B ol ] e ot e 5 ] ]
ABETASBEHYUres T = NNy NS

W AR DD N - T bk F R B BT b R o
/ o Th RS =
-l R R

47

G\ &
g =~
| & i
.,.an
ey
MC
28
wm
T Q
S
S8

oz
5%

P e L i =R L
% e ] o e v i s

il ) [ plded = =T 3 = =" L0 » "LFN

X1V FORO DE GESTION AVANZADA

O + Lo ST

= £ = il)=
R Pl B DAl = o £




A

B X1V FORO DE GESTION AVANZADA | J - -
EL 62 SENTIDO: El Poder de las Palabras

s’ﬁ"dad respeto @

wote

duradero
Amor

caﬂ‘b‘o \(.\\
\o® -
\ éxito  r

pe
Wo . )
otgV" triunfo o IUNICACION

[~
.\40 §I
8

distinguido

Valor . garantizado
AC\o sl e
yus o a’t'\“"d “\a(“e S equilibrio
actual A O dnpii
<O excelente bord"o 8 e‘ “0 .
. ogro 2 o pente®®
c\b querer Paz S Hoe
inteligencia  POSICION Salud

NUEVA ETAPA
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Pero sobre todo...

PIENSAEN GRANDE

iiY ESTARAS MUCHO MAS CERCA DE LOGRAR
TODO AQUELLO QUE TE PROPONGAS!!




X1V iiMUCHAS GRACIAS!!

FORO DE
GESTION ~ = b
AVANZA D/%,., ~&

CREANDO EMPRESAS &2ER
;PREPARADO PARA COMPEN

= /"’/"— %'_-MH . e Lt | RS, ;
— Juan Ignacio Péerez Martin




X1V FORO DE GESTION AVANZADA

b -
Conseguir consenso
I sobre los Objetivos y

[ caa'y

“m

II Montar el mejor equipo posible

Desarrollar un Plan Completo_y,
I I Realista, y Mantenerlo
I actualizado

-

i
-

Determinar lo que de verdad s'e
V precisa parahacerlas tareas .

Comunicar Mision, ObjetIVOS
VStatus Resultados, Avance, etp

No prometer |mp03|bles —l
Manejaras expectatlva.s“ e

___':1;5-.:-_
e -

CREANDO EMPRESAS LIDERES :_ o W
,,PREPARADO PARA COMPETIR‘? . f":

~12+1 Mandamientos del Llcjg

Tus “Equipo” trabajara Satisfecho

VI Estar abierto a cambios  ¢-
y los Gestionaras -

‘, II Recordar que las personas
I
son fundamentales o

I X Mantener el soporte del
patrocinador y del resto de
implicados

:_";.
X Reducir Riesgos tanto como |

sea posible &

XI Estar abierto a ensayar
nuevos enfoques

XII Ser Lider y Directivo
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| X i X1V FORO DE GESTION AVANZADA .' 3_- ", -

¢Quién decide el futuro?

... Y soOlo se logra si nos
atrevemos a
y a explorar la realidad.

|“'E,I-‘. I
DRUCKER
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o
PNL
PNL: Programacion Neurolingiiistica

Mira el siguiente dibujo y describe con pocas palabras lo que ves




' CREANDO EMPRESAS LIDERES

PNL y Neurociencia

Algunas reglas de la mente

> La imaginacibn es mas poderosa que la
razon.

» Lo que se espera tiende a hacerse realidad .

» Una vez una idea ha sido aceptada por la
mente inconsciente, permanece hasta que
otra idea nueva la reemplaza.

> La mente inconsciente no entiende el “NO”

» La importancia de las Palabras:
“aunque”, “y”, “intentar”, etc.

...pero’,
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La gran herramienta para reinventarse
iiLAS PREGUNTAS!!

Aprendamos de los auténticos maestros de las preguntas...

Los ninos hacen una media de 400 preguntas al dia.
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Plan de Accidn

(@] o] [ (1701 () X

. ., Personas y/o 2 Seguimiento

Hito /ACCIOH Fecha LSS obstacuilos Aprendizaje

(Como va)

=
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