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LA PUREZA AN

N

DE LOS ..
ULTIMOS DOS MESES

Nunca serds mds puro en este negocio que como lo fuiste
los tltimos dos meses que estuviste en el campo.
Paul Gaudreau

‘ Ultimos dos meses:

@ Eras la primera persona en llegar y el dltimo
en irse cada dia.

Eras el que marcaba el paso en el campo de
batalla, actitud, impacto, atencion, imagen,
sdbados de trabajo en grupo, ensefianza,
entrenamiento, reentrenamiento, reclutamiento
de personal, mentalidad de estudiante,
sonando  la  matraca,  consistencia,
estructurando relaciones, tomando el control,
reuniones, intensidad.

@ Tu ética laboral era jExcelente!

Si continGias hoy las reglas que te

implantaste en los Ultimos 2 meses

en el campo, te mantendras puro

y en el curso directo a la vicepresidencia.

Muchos gerentes cometen el error de

"Sacar el pie del acelerador”; se vuelven

perezosos y piensan que su rol cambia.

Un buen gerente es simplemente un

lider (en cualquier categoria) durante
todo el tiempo.

¢ Todo lo que hiciste para
salir del campo, es exactamente
lo que necesitas continuar haciendo
hoy para mantenerte fuera de é] 99
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Estamos buscando tener gerentes socios y vicepresidentes.
Cualquier otro objetivo es una pérdida de tiempo.

Necesitamos gente enfocada en el nterior y que estén
dispuestos a hacer lo que sea para tener éxito y sobresalir. Si
su gente no cabe en esta descripcion deshagase de ellos
inmediatamente.

Su gente solo podré realizar dos terceras partes de lo que
usted sea capaz de hacer.

No se engafie y piense que usted promovera gerentes y
vicepresidentes si usted no esta actuando como uno.

Si quiere ser un promotor actiie como promotor. Si quiere ser un supervisor, actiie como
supervisor. Si quiere ser un gerente, acttie como gerente ; Si yo fuera a ofrecerle a usted que se
convierta en gerente maiiana, usted tendria alguna duda?

Sea el ejemplo de lo que quiere que su gente sea. Si quiere que su gente se vea impecable usted
debera estar mas impecable. Si usted quiere que su gente haga mas preguntas usted pregiintele
més a su gerente. Si usted quiere que su gente esté entusiasmada, usted entusidsmese méds.
jUsted es el termémetro de su negocio!

Mientras més gente ve, mas dinero hace. Mientras més preguntas haga, més informacion
retendra.

No hay ingredientes secretos para el éxito en los negocios. Al final del dia, su ética de trabajo y su
actitud determinarén su éxito.

La gente se quema allé afuera porque dejan de disfrutar las responsabilidades de ensefiar y

desarrollar a las personas. Mantenga su ambiente de trabajo divertido, excitante, interesante y
educacional para su gente.

A la gente no le importa cuénto sepa usted, hasta que saben cuéanto ellos le importan a usted.

La Uinica forma de llegar a su meta es ayudando a los demds a completar las suyas.

Los atajos no sirven, solo su fuerte ética de trabajo es su atajo.
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Lo que usted hace cuando nadie lo ve

@ es lo que lo diferencia del resto.
Diviértase, haga dinero. No funciona
de otra manera.
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Rodeése de gente que quiera aprender.
No trate de motivar a los demas, trabaje
con personas que lo motiven a usted.

s . G

Esto no es producto, usted es el producto.
Las campafias vienen y van, pero usted

siempre sobrevivird si nunca dependid
de un producto.

Usted debe ser el mejor lider de su oficina.

Mientras usted sea un gran ejemplo, las personas correctas lo seguirdn y las no tan
correctas caeran. Al final del dia, usted tendrd buen descanso por la noche mientras
es el ejemplo que debe de ser.

Un burro nacié burro. Un caballo de carreras nacié como un caballo de carreras.
Usted no puede convertir una carrera de burros en una carrera de caballos. El burro
esta destinado a cargar café por las montafias con Juan Pérez. Identifique quiénes
son sus caballos de carreras y quiénes sus burros.

La gente ansia disciplina. |
No Converse la conversacion.
Camine el camino.

Los pequefios pensadores buscan
acortar los gastos. Los grandes
pensadores buscan incrementar
los ingresos.

Busquemos personas que
resuelvan problemas,
No que los creen.

i

La experiencia es invaluable.

Las crisis no duran
las personas fuertes si.

e
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“ "La diferencia entre bueno y excelente no es tanta si constantemente
haces un poco mas, cada dia serd un poco mejor"

CAMPO

Si i no puedes sonar la matraca, no puedes esperar que
los demas lo hagan. Como gerente, si ti estds en el
campo de batalla ti estas marcando el paso, y tus lideres
te seguiran.

REGLA

Sal al campo lo més seguido que puedas.

ETICA LABORAL

Sé el trabajador més fuerte que conozcas. No pierdas tu
filo. Sé el primero en llegar y el tltimo en irse. El ejemplo
que pongas como gerente, sera para tu gente el ejemplo
en el que ellos se convertiran.

mantener positivo y motivado durante los tiempos dificiles, siempre podrés salir de la crisis y
estar en una mejor posicion. Este es el mejor ejemplo de Liderazgo, mantener una gran actitud
bajo cir ias di

ACTITUD

Ta siempre estaras a prueba. Tal vez perderas equipos o perderas batallas, perderés a tu mano

derecha, o perderas administradores, o perderas oficinas, esto es inevitable.

Lo dnico con lo que siempre puedes contar y controlar es tu actitud. Mientras te puedas
iles. Este ¢ imi sera (til para ti y tu gente.

DISFRUTA TU POSICION

Ta quieres que tu gente ame su trabajo. Si tu trabajo es divertido y excitante trabajaran mas

para llegar ahi. Si tu trabajo es aburrido, apagado, ellos no querrén trabajar contigo. Aprende a

IMAGEN

Las personas impecables atraen personas impecables. Si te ves como un millén de ddlares y
hablas como si los tuvieras, atraeras gerentes. vistete para triunfar.

[ Y

‘ "Voy a mi oficina como si fuera el mejor empresario, haciendo todo lo que se necesita y
usando lo que sea necesario para asegurarme de que mi negocio triunfe y yo consiga el ,,
honor de ser el mejor del mes” Dereck Colantonio

S 4
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RECLUTAMIENTO 72>

Esto debe convertirse en tu especialidad. Tu habilidad para
atraer y desarrollar a la gente es tu llave al éxito.

RECLUTAMIENTO POR INTERNET,
PERIODICO, O VOLANTES, Y
OTROS MEDIOS DE COMUNICACION.

Cada semana debes poner anuncios sin excepcién,
o las veces que sea necesario.

Cuando el reclutamiento te cuesta, lo valoras y tienes
mejores resultados.

Revisa tu libro de avisos para escoger el mejor. Llama
a otros gerentes para ideas creativas. Esta es una
inversién que no se puede dejar de hacer, porque
deberés buscar a tu préximo gerente.

= E
Entrevistas
@ Tu quieres que la gente sepa exactamente lo que realiza tu negocio y exactamente lo que esta buscando.
EO\ O 9 Ejemplo: Nosotros somos una compaiiia de marketing promocional que busca nuevos compradores
(€5 2 para nuestros clientes, visitandolos personalmente en una base de negocio u negocio. Estamos
buscando a personas que puedan manejar la compaiiia porque nos estamos expandiendo en nuevos
mercados.

Esta gente tendra que aprender de todas las areas de la compariia comenzando con los pies en la calle
con las ventas y marketing afuera.

(¢Piensas que podras manejar este campo de trabajo? ; crees que puedas manejar una oficina con 20
personas?

Entrevistas finales

Aqui es donde le preguntas al entrevistado honestamente lo que pensaron del dia, Te da los detalles
de la compaiiia.

Preguntales ; qué puedes aportar a la paiia? ¢ por qué ( darte una i Déjalos
e promocionarse a ellos mismos.

La gente ambiciona trabajar en un ambiente donde haya crecimiento y sucedan cosas. Promociona tu
plan de juego de 3 afios. Necesitan saber que t( sabes, necesitan saber "Qué hay aqui para ellos".

/ Promocionando tu negocio
Q )\

Mientras mas grande es el cuadro qué pintas (realmente) atraeras a la mejor persona.

- 5
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Siempre se nos ha pagado basado en nuestra habilidad para las ventas.
Esto no es un negocio de servicio al cliente, esto es un negocio de
adquisicion de clientes. nosotros debemos ensefiar a nuestra gente
habilidades efectivas de ventas para mantener un cierto margen.

Para que i en g de ser obvi un buen lider. No
permitas a tu gente descuidar sus reglas o principios. Espera de ellos lo que td
esperas de ti mismo en el terreno, Tus supervisores (qué se convertirén en gerentes)
deberan estar sonando matracas por lo menos cuatro veces por semana, cualquier
cosa menor es inaceptable.

El control de calidad es necesario. Como gerentes necesitamos mantener
nuestros ojos abiertos a los promotores o supervisores que estén buscando
atajos. Es propio de la naturaleza humana buscar la forma més fadi de hacer las
Algunos promotores son muy molestos con el cliente, otros muy flojos. Li-
lama a algunos de tus clientes diariamente solo para checar la calidad de su
presentacion. Esta atento a los nuevos lideres que hacen grandes ventas répido, y
ala gente que ha estado en el terreno por largo tiempo.

Imagen de tu gente.

¢Cuil es la imagen que representa tu negocio?. Esa imagen representa a tu
cliente y es la que se respeta Recuerda, nosotros representamos a un
cliente. Ellos nos pagan. T no quieres ser el gerente que tiene un
promotor que hizo quedar mal a toda la empresa.

Juntas Matutinas

JUNTAS

Para educar, compartir experiencias motivar ensefiar desarrollar a tu
gente. Este es el momento del show del gerente. Deberds estar
preparado para dar un buen discurso. Tu reunion en la mafiana afecta
directamente el rendimiento de tu gente. Llama a tus gerentes
principales para nuevas ideas creativas.

@s)] % S
Fgﬁ Juntas con Promotores

s aqui dénde desarrolas un ol de tutor con tus lideres. No esperes que
solo tus lideres provean la educacién a su nueva gente.

Tipos de Juntas

Juntas de lideres, con gente importante, juntas de oficinas,
reuniones con los de baja produccion, juntas con los mejores lideres,
reuniones uno a uno, reuniones para evaluar sus actos,

RN Juntas de “Td eres mi mano derecha”, Juntas con los nuevos,
@ Juntas para establecer metas.
o S 3 i )
C6mo en el mercado bursdtil tG querrds dar tiempo de calidad a personas de calidad.
No te encuentres gastando tu tiempo con el “nifio problema”. Td no tomas el dinero del rendimiento
de tus acciones y lo lanzas en acciones que estan a la baja. Tl inviertes tu tiempo y energia en
i OXimos g es.
las personas que serat\ios proxlnmsfercmus ,, o,

E
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“ Desarrolle una relacién investida de hierro con su gente.
Mark Kernan

RELACIONES CON TU GENTE.

Tu quieres que tu gente te vea como su boleto al éxito.
Mientras ellos te sigan inevitablemente saldran exitosos.
Necesitan verte como “el ejemplo”, y t( necesitas tener
relacion personal con ellos.

Conoce sus “botones emocionales”, aprende sus
motivaciones, conoce sus debilidades y fuerzas, conoce
a sus familias.

Estos son tus futuros socios en el negocio, asegtrate de
no cruzar cierto limite con tu gente, ellos no necesitan ver
“el color de tu ropa interior”.

B

R =

RELACION CON TU SECRETARIA O ADMINISTRADORA.

Ella 0 él debe ser un verdadero socio o compafiero. Debe ser la la voz que la gente escucha cuando llaman
los nuevos reclutados. Es la heroina o el héroe de tu negocio. Respeta la posicién administrativa y no te
involucres nunca sentimentalmente con la secretaria, si buscas otro tipo de relacién entonces no deberia
ser tu secretaria.

Tu secretaria o administrador necesitan atencion, bonos, reconocimiento y metas. Desarrolla a un buen
administrador o administradora y tu vida se convertird en algo mucho més fAcil y te podrés concentrar en lo
que te pagan por hacer, qué es reclutar y desarrollar a nuevas personas.

RELACION CON TU CONTADOR.

Ellos saben cual es tu situacién econdmica en todo momento, lldmalos si te firmaron un cheque, sacar las
utilidades, dar adelantos o realizar cualquier negocio que involucre dinero que salga de la compaiiia, esto
nos da un alivio de las operaciones del negocio.

Asegurate de estar en contacto con €l por lo menos una vez a la semana y asegurate que pases por lo
menos 10 minutos por semana revisando tu estado Financiero, es decir el reporte de tu contador.

@)

®

CON TU GERENTE PROMOTOR.

Esta persona debe ser tu mentor. la mayoria de los nuevos gerentes cometeran el error de no ser sinceros
con €l sobre la situacién actual en su oficina. Debes dejar saber al promotor exactamente como te sientes
cuando tienes gente que te abandona, cuéndo el reclutamiento no ha sido bueno, cuando no estés
haciendo dinero, u otras cosas negativas que estén sucediendo. EI promotor ha estado en tus zapatos y
sabré como saltar sobre ciertos obstaculos. Deberias hablar con él tan seguido cémo sea humanamente
posible, para que él pueda guiarte por cada nivel para llegar al siguiente. Su experiencia es invaluable.

CON VICEPRESIDENTES.
Aprovecha la experiencia que ellos tienen, ya pasaron por el camino que td vas a iniciar.

CON GERENTES EJEMPLO
Copiar alos mejores es la habilidad que te llevaré a ser vicepresidente en 3 afios.

G0 Ligente Lt wprende dejsus propicserrores v\La genta sabiasAprends de los ervores ds los dsmts D))
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ADMINISTRACION

Aunque se supone que somos expertos en el campo
de las ventas y reclutamiento, nosotros estamos
manejando un negocio actualmente, por ello, todos
los gerentes deben aprender coémo cuadrar los
balances, como hacer master 's, como leer un reporte
econémico, cémo hacer inventarios, presupuestos,
proyecciones y Ultimamente coémo entrenar a tu
administrador “mano derecha” para manejar lo antes
indicado. TG debes ser capaz de manejar todas las
tareas administrativas a la perfeccion.

PAGOS A LA GENTE. Requiere tiempo explicar algunos
detalles importantes a tus nuevas personas. Debes
dejarles saber cuando exactamente ellos recibiran su
primer dinero. y cémo se generan los pagos.
Explicales el proceso.

PAPELES REQUERIDOS. Solicitud de empleo, identificacion oficial, comprobante de domicilio,
cartas de recomendacion, antecedentes no penales, certificado de estudios, fotografia.

CONTRATO. El contrato de trabajo es por tiempo indefinido y les explicaras que es por comision,
sera un contrato de comisionista. Es decir, el promotor puede irse en cualquier momento y el
gerente puede pedir al promotor que se vaya en cualquier momento. Explicales como
recompensaras a cada persona de acuerdo con el esfuerzo que ellos den.

PUNTO DE EQUILIBRIO. Manteniendo los gastos bajos. Tu estas en un negocio para ahorrar dinero
“no es cuanto gana, sino cuanto ahorra”. T4 quieres tener un salario que te permita vivir a tu
manera. La mayoria de la gente vive al borde o sobre sus ingresos, viven del crédito. Esta no es tu
meta. Para abrir otras oficinas tu necesitas dinero, puedes recortar los gastos de la renta
trabajando con otros gerentes de la localidad, puedes ahorrar dinero en reclutamiento usando el
internet para ayudarte a encontrar buenas personas, puedes ahorrar tu salario viviendo de tus
ganancias en el terreno, puedes compartir gastos de renta con algunas de las personas en tu
trabajo. Mantén tus gastos bajos y siempre podrés ahorrar dinero no viviendo como un millonario.
Siempre habla con tu administrador o consejero financiero antes de tomar cualquier decisién
financiera.

estructura, abriendo mult1ples locales, Esta es la meta. T quieres abrir una oficina que va a
producir una ganancia. La cantidad de gente de buena calidad que tienes esté directamente
relacionada con tu dinero en el banco. Td quieres construir tu oficina con aproximadamente 30
personas y luego abrir unas nuevas con los mejores. Cuando te harten las personas débiles y
trabajes con un buen nicleo que los motive habrés encontrado un tremendo crecimiento. Hasta ese
momento usualmente es muy frustrante. No seas timido para tener una oficina de 15 que quede
solo con seis buenas personas.

@ INCREMENTANDO LOS INGRESOS. La mejor forma de hacer dinero es desarrollando una importante

15 supervisores mediocres= 15 promotores- supervisores mediocres
6 buenos supervisores= 30 buenos promotores- supervisores =iNuevos gerentes!

MAS GENTE: MAS GANANCIAS: PUNTO DE EQUILIBRIO ES IGUAL




