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El desafio

or qué hay quienes parecen lograr muchas metas
. mientras que la gran mayoria de la gente nunca
C alcanza aquello que esta en capacidad de hacer?
Si supieras como aprovechar al méximo tu potencial, ;qué
seria diferente en tu vida? ¢ En qué cambiaria si todos y cada
uno de los dias te desempenaras al maximo de tu potencial?
¢Que¢ seria diferente dentro de seis meses, tres o cinco anos
s1 todos los dias produjeras el maximo de rendimiento?

Esas preguntas, este concepto bisico, es casi de lo tinico
que se han tratado estos Gltimos afos para Mike y para mi.
Durante afios, hemos estado ayuddndoles a nuestros clientes
a lograr un desempeno mds eficiente. Trabajamos con perso-
nas, equipos y corporaciones haciendo planes que les ayuden
a alcanzar sus metas. Nuestra bisqueda ha girado en torno a
descifrar el secreto para ayudarles a individuos y organizacio-
nes a obtener el maximo desempeno y disfrutar del estilo de
vida al que tanto aspiran.
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“Si hiciésemos las cosas que estamos en capacidad
de hacer, sin duda, nos sorprenderiamos a nosotros
mismos . —THOMAS EDISON

Concuerdo con Steven Pressfield, autor de The War of Art
(La guerra del arte), cuando afirma que la mayoria de nosotros
tiene dos vidas: la que vivimos y la que estamos en capacidad
de vivir. La segunda es la que me intriga. A mi parecer, ¢sa
es la vida que todos deseamos, la que sabemos que existe en
alguna parte, en lo profundo de nuestro ser y que quisi¢ramos
hacerla realidad. Sin embargo, es una vida que no es para esa
parte que hay dentro de ti que se conforma o se acostumbra
a la procrastinacion y a las inseguridades, sino para aquel ser
éptimo, para la mejor versién de ti mismo, para el ti salu-
dable. Ese ti que muestra lo mejor de ti, que hace realidad
sus metas, que marca una diferencia, que disfrura de una vida
llena de significado.

Ser esa persona optima es una idea atractiva, ;no crees? Pero
scémo convertirte en ella? ;Qué necesitas para ser la mejor ver-
sién de ti mismo? Esa es una pregunta interesante y, como he
tenido la oportunidad de viajar y conocer a miles de perso-
nas, suelo preguntarles: “;Qué se necesita para ser tu mejor tu,
para alcanzar la grandeza?”. Como te imaginaris, he obtenido
gran variedad de respuestas al respecto.

En este libro te mostraremos como aumentar cuatro veces
o mds tus resultados actuales en un muy corto tiempo. Apren-
derds muy bien lo que se necesita para obtener tu mdximo
desempenio todos los dias. Te develaremos los secretos de las
personas més efectivas, de tal forma que aprendas a alinear tu
mentalidad y tus acciones y producir resultados asombrosos.
Estés por aprender que no es complicado generar grandeza en
tu vida, ni en tu organizacién. De hecho, es todo lo contrario,
pero eso no significa que no sea fdcil.

El principal factor que impide que las personas alcancen
lo que verdaderamente estin en capacidad de hacer no es la

falta de conocimiento, intelecto o informacién; tampoco es
una nueva estrategia o idea, ni es la falta de una mayor red de
conexiones; no es cuestion de trabajo duro, talento natural o
suerte. Sin duda, todo esto contribuye y cada aspecto juega un
papel importante, pero ninguno marca la diferencia.

Estoy seguro de que has escuchado que e/ conocimiento es
poder, pero yo no estoy de acuerdo con esa afirmacion. El co-
nocimiento solo es poderoso si lo usas, si lo pones en practi-
ca. Muchos dedican su vida entera a adquirir conocimientos,
pero ;con qué fin? El conocimiento en si mismo no beneficia
a nadie, a menos que quien lo adquiera haga algo con él. De
igual manera, las grandes ideas no tienen valor si no se ponen
en practica. El mercado solo recompensa las ideas que se ha-
cen realidad. En otras palabras, podris ser inteligente y tener
acceso a grandes cantidades de informacién e ideas, contar
con muy buenas conexiones, trabajar con esfuerzo y poseer
mucho talento natural, pero, al final, tu tarea es ejecutar. La
¢jecucion es el anico diferenciador en el mercado. Las gran-
des companias y los triunfadores tienen una mejor ejecucion
que su competencia. Por tanto, la barrera entre ti y el estilo
de vida que anhelas es tu falta de ejecucién consistente. La
cjecucion efectiva te hard libre. Es e/ camino a lograr todo lo
que deseas.

Piensa en dreas de tu vida en las que te hayas quedado cor-
to, en las que hayas logrado menos de lo que deseas o de lo
que te crees capaz de alcanzar. En cada uno de esos escenarios,
si analizas con mirada critica, verds que la falla suele estar en la
cjecucion. Por ejemplo, evalia una nueva idea que alguien que
no seas ta haya usado para alcanzar éxito. ;Con qué frecuencia
csa idea fracasa cuando ti intentas ponerla en prictica’

Entre nuestros clientes tenemos a una gran empresa de se-
guros que cuenta con mds de 2.000 agentes y uno de ellos
¢s de los mejores y nunca deja de estar en la cima afo tras

ano. Como es de esperar, es comin que otros agentes le pidan
que les ensene su metodologia. Sin dudarlo un momento, este
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triunfador saca tiempo de su ocupada agenda para mostrarles
con precisién a sus colegas lo que él ha hecho para generar
tanto éxito. ;Sabes cudntos han podido replicar su éxito? ;Adi-
vinaste! ;Cero! Hoy, él se rehiisa a compartirles sus secretos
porque nadie aplica lo que él les ensena.

El 65% de los estadounidenses tiene problemas de sobre-
peso u obesidad. ;Crees que haya un secreto para perder peso
y estar en forma? La dieta y el buen estado fisico constituyen
una industria de $60 mil millones de délares. Afo tras ano,
se publican nuevos libros sobre dietas y ejercicios. Cuando
hice la consulta sobre “libros de dieta” en internet, el resultado
arroj6 45.915 entradas. Casi 46.000 libros; algunos con titu-
los reconocidos tales como The Atkins Diet (Dieta Atkins) o
South Beach Diet (La Dieta South Beach); también aparecieron
otros menos conocidos como Run Far Blich Run. Sin embar-
go, los estadounidenses siguen teniendo sobrepeso y estando
fuera de forma. La mayoria sabe como volver a estarlo (comer
mejor, hacer mis ejercicio), pero no lo hace, asi que este no es
un problema de conocimiento, sino de ejecucién.

En nuestra experiencia, hemos evidenciado que la mayoria
de la gente tiene la capacidad de duplicar o triplicar sus ingre-
sos con solo aplicar consistentemente lo que ya sabe. Pero, a
pesar de esto, sigue persiguiendo nuevas ideas, creyendo que
la siguiente idea es la que les mejorard las cosas mediante una
férmula mégica.

Ann Laufman es un gran ejemplo de los beneficios de eje-
cutar la idea correcta. Ann es asesora financiera de Mass Mu-
tual Houston. Siempre habia renido un buen desempeno y
era exitosa en todo aspecto, pero sentia que era capaz de mas,
solo que no estaba segura de cémo hacerlo. Cuando su gerente
presentd El aiio de 12 semanas en la agencia, Ann se involucré
en él y, como resultado, experimenté un aumento del 400%
en produccién y llegé a ser la primera mujer asociada del afno
en los 103 afos de historia de Mass Mutual Houston.

Lo interesante de todo esto es que Ann no comenzé a
trabajar con clientes mds afluentes, ni a organizar casos mds
grandes, ni a expandir su mercado objetivo —todo lo que la
mayoria de los asesores procuraria hacer para aumentar su
produccién—. En lugar de eso, Ann se concentré en mejorar
su ejecucion haciendo lo que ya habia estado haciendo, solo
que de manera mas consistente y fue al ejecutar esas pocas
tareas trascendentales y las estrategias que mejor respaldaban
su éxito que logro generar mds altos ingresos sin trabajar mds
horas.

El caso de Ann no es tnico. Tenemos miles de ejemplos en
los que tanto individuos como organizaciones enteras han ex-
perimentado asombrosos resultados mediante el simple hecho
de aprender a ejecutar.

..................................................................................

ND es 1'0 quc CONOCES, ni tamPDCG 4 qu1cn CONoOCeEs,
lo que cuenta es lo que implementas”.

En El ano de 12 semanas te mostraremos como desempe-
narte al mejor de tus niveles y lograr las metas que mds te im-
portan en la vida mediante una ejecucion efectiva. Ya conoces
la mayoria de los temas que abordaremos, pero, como ya lo
mencioné, hay una gran diferencia entre conocer y hacer. Por
esa razon, te ensenaremos a tomar acciones consistentes sobre
todos los aspectos que forjardn tu éxito,

Basdndonos en nuestro constante trabajo de ejecucién con
nuestros clientes podemos decir que todos los conceptos que
proponemos en esta lectura ya fueron desarrollados y puestos
en prictica y que quisimos incluir solo los que funcionan y
eliminar el resto. De esta manera, el producto final de nuestro
trabajo es un libro conciso, pero poderoso, que da resultados.
a‘\unque ESPEFZHT[[]S CIL[E e haga ansar, P‘dra NOSOLros es lT'l.’-’lS
importante que te inspire a la accién.

Escribimos El ano de 12 semanas para cerrar la brecha re-
lacionada con la ejecucién. Estd escrito de ral manera que te
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permita entender los conceptos fundamentales de la ejecucion
y estés preparado para aplicarlos de inmediato.

El libro estd dividido en dos partes. La primera, te ayuda a
entender el proceso para lograr tus metas mds valiosas en se-
manas. La segunda, consiste en mostrarte cémo hacer realidad
tus metas y te provee las herramientas y consejos especificos
que necesitards para respaldar las ideas planteadas en la prime-
ra parte.

Nuestro sistema de ejecucion de 12 semanas es fexible y
escalable. Los concepros aplican de igual manera a personas
como a grupos, ya sea a nivel personal o profesional. Organi-
zaciones enteras, asi como individuos, han aplicado El asio de
12 semanas y han obtenido gran éxito.

Aunque el libro es conciso, los conceptos aqui contenidos
son poderosos. Si los aplicas, mejorards dramdticamente tus
resultados. Sabemos que esto es verdad gracias a las miles de
respuestas de los lectores de nuestra primera edicién.

En pocas palabras, te mostraremos cémo mejorar sustan-
cialmente tus resultados actuales, reducir el estrés, generar au-
toconfianza y sentirte mejor contigo mismo. No trabajando
mds, sino concentrindote en las actividades mds importantes,
manteniendo un sentido de urgencia para ejecutarlas y elimi-
nando aquellas de bajo valor que te mantengan estancado.

Prepirate, jestds proximo a experimentar El ano de 12
semanas!

—Brian I Moran y Michael Lennington

Cosas que
crees saber

Esta parte te dard perspectivas frescas con
respecto a lo que necesitas para ser grande y
desafiard lo que crees saber con respecto a lo
que requieres para desempenarte a tu mejor

nivel y alcanzar tu potencial.

B R e P L R R T PR iy

“Lo que cuenta es lo que
aprendes después
de saberlo todo”.
—JOHN WOODEN
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Capitulo 2

Redefine el ano

n la mayoria de las personas y organizaciones abun-
dan las ideas. Tratese de técnicas efectivas de merca-
deo, ideas de ventas, medidas de reduccién de costos o
mejoramientos en servicio al cliente, siempre habrd mds ideas
que las que puedas implementar con eficacia. La falla no estd
en el conocimiento, sino en la aplicacién.
“No adquirirds reputacién nicamente basindote en
lo que vas a hacer”. —HENRY FORD :
Uno de los obsticulos que impide que individuos y or-
ganizaciones alcancen su mayor potencial es el proceso de
planeacién anual. Tan extrano como suene, las metas y los
planes anuales suelen ser un obstdculo para alcanzar alto des-
empefo. No estoy diciendo que las metas y los planes anuales
no tengan un impacto positivo, pues si lo tienen. Sin duda,
te ird mejor teniendo metas y planes para cada afio que no
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teniéndolos, pero hemos aprendido que, inherentemente, este
proceso anual limira el desempeno.

Al trabajar durante muchos afos con clientes, notamos
¢l surgimiento de un patrén interesante. La mayoria de ellos
crefa, consciente o inconscientemente, que su éxito y fracaso
lo determinaban lo que ellos habian logrado durante el afo.
Trazaban mertas y planes anuales y, en muchos casos, dividian
las metas en planes trimestrales, mensuales y hasta semanales.
Sin embargo, al final, median sus éxitos y fracasos por anos. La
trampa es lo que nosotros llamamos pensamiento anualizado.

Desecha el pensamiento anualizado

En la esencia del pensamiento anualizado estd la silenciosa
creencia de que en un afno hay suficiente tiempo para hacer
que las cosas sucedan. En enero, diciembre se ve muy lejano.

Piénsalo: comenzamos el afio con grandes metas, pero al
final de enero nos encontramos un poco atrasados con res-
pecto a donde deberiamos estar. Y aunque no es agradable,
tampoco nos preocupamos mucho, porque pensamos: “Iengo
tiempo mds que suficiente. Me quedan 11 meses para poner-
me al dia”. Al final de marzo, todavia estamos un poco atrasa-
dos, pero una vez mds, no nos preocupamaos mucho. ;Por qué?
Porque seguimos pensando que tenemos tiempo de sobra para
ponernos al dia y seguimos con este patrén de pensamiento
hasta finalizar el ano.

Creemos, erréneamente, que nos queda mucho tiempo
en el afo y asi también nos comportamos. Carecemos de un
sentido de urgencia, no comprendemos que cada semana es
importante, que cada dia es importante, que cada momento
es importante. En conclusién, ila ejecucion efectiva sucede a
diario y cada semana!

Otra premisa errada en torno al pensamiento anualizado
es la nocién de que, en algiin momento, a medida que el ano
avance, tendremos un mejoramiento significativo en los re-

sultados. Es como si fuera a suceder algo mdgico a finales de
septiembre u octubre produciendo asi un progreso sustancial.
Si no podemos lograr un avance sustancial esta semana, ;qué
nos hace pensar que si podremos lograrlo en un instante para
recuperar toda la parte del ano en la que no hemos podido
avanzar?

iLa realidad es que cada semana cuenta! jCada dia cuenra!
iCada momento cuenta! Debemos ser conscientes de esto: la

ejecucion se da a diario y cada semana, no mensual o trimes-
tralmente.

El pensamiento y la planeaciéon anualizados suelen con-
ducir con mds frecuencia a un desempefo menos que 6pti-
mo. Para desempenarte a tu mejor nivel, tendrds que salir del
modo anual y depurar tu pensamiento anualizado. Deja de
pensar en términos de un afo y concéntrate en marcos de
tiempo mds cortos.

El ciclo de ejecucién anual enceguece tanto a personas
como a empresas de que la realidad es que la vida se vive en el
momento y que el éxito se crea en el momento, pues las tran-
quiliza haciéndoles creer que es posible posponer las acciones
cruciales y aun asi lograr lo que desean: alcanzar sus metas.

En este punto, quiza digas que casi toda organizacién opera
de esta manera y que muchas alcanzan sus metas y hacen pla-
nes. Yo te dirfa que planear no significa que estén logrando lo
que estan en capacidad de alcanzar.

Hemos tenido exitosas organizaciones que han aumentado
sus resultados en un 50% en tan solo 12 cortas semanas. Por
ejemplo, le ayudamos a una operacién de corretaje de $1.000
millones de délares a que duplicara su productividad de ven-
tas en tan solo seis meses. Eso no es posible operando en un
ciclo de ejecucion anual. No importa c6mo se estén desempe-
nando las organizaciones o los individuos, siempre lo harin
mejor en un entorno no anualizado.

Por esa razén, te invito a que te deshagas del pensamiento
anualizado y mires lo que sucede.
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Grandes cosas suceden
al final del ano

Quizds, hayas visto publicidad o escuchado discursos que
anuncian “ofertas invencibles” a medida que se acerca el fi-
nal del afo. La realidad es que estos impulsos de fin de afio
obtienen resultados y son una practica comiin en muchas in-
dustrias.

Si alguna vez has participado en las ofertas de fin de afo
de tu organizacién, sabrds que todas estin concentradas en
atraer mas compradores y cumplir metas importantes. Esto
implica que la diferencia entre el éxito y el fracaso de todo el
afo riende a depender de los resultados obtenidos durante los
tiltimos 60 dias.

Observa y verds que es muy frecuente que los resultados se
incrementen a medida que disminuyen los dias restantes del

-

ano.

“Nada te motiva mds que una fecha limite”.

Sucede todo el tiempo en las industrias de seguros y servi-
cios financieros. Por tradicién, para muchos agentes y firmas
diciembre es el mejor mes del afio y el dltimo trimestre suele
representar del 30% al 40% de las ventas anuales. Es asom-
broso lo que sucede cuando se tiene una meta y un plazo.

En efecto, el cierre de afio es un tiempo emocionante en
la mayoria de las industrias. La actividad crece y la gente se
concentra. Con poco tiempo que perder y objetivos claros que
alcanzar, los trabajadores se concentran en los proyectos y las
oportunidades de mds importancia y las tareas que no tienen
relacién directa con generar resultados son desplazadas por lo
que sea verdaderamente importante a corto plazo.

Esa época del ano también parece crecer en conversaciones
en torno al desempeno. Los directivos, concentrados en alcan-

zar sus propias metas de desempeno, pasan mas tiempo con
sus asociados revisando los resultados y animédndolos mds que
en ninguna otra época del ano.

:De qué se trata el cierre del afo? ;Por qué las personas se
comportan de otra manera en noviembre y diciembre en com-
paracion con lo que hacen en julio y agosto? La razon es que
ellas saben que todavia tienen un plazo que, para la mayoria,
es diciembre 31.

El fin de ano representa una linea en la arena, un punto en
el que medimos nuestro éxito o fracaso. No importa que se
trate de un plazo arbitrario, todo el mundo lo adopra. Es la
fecha limite que crea la urgencia.

Ya sea autoimpuesto o impulsado por la compania, noviem-
bre y diciembre es un tiempo de crisis, ya que, reconociendo
que ¢l plazo se estd acabando, en esta época del ano la gente
pospone menos y les hace més frente a obstdculos y a tareas
que habia estado evitando a lo largo del ano.

En los dias que restan, un fuerte sentido de urgencia pasa a
remplazar a la distraccion y la inactividad. Se eliminan rodos
los obstdculos para lograr hacer negocios antes que termine el
afo y hay una fuerte oleada en la que muchos intentan cruzar
la linea de meta antes que el tiempo se les acabe.

Ademis, surge una sensacion de emocion junto con la ex-
pectativa de un nuevo ano. Independiente de como haya sido
tu desempeno durante el ano, esperas que el proximo sea me-
jor. Si ruviste un afo dificil, el préoximo te da la oportunidad
de comenzar de nuevo. Si has tenido un ano excelente, tienes
la oportunidad de construir sobre lo que ya lograste. Cual-
quiera que sea el escenario, el afo nuevo trac esperanza y altas
expectativas de buenas cosas por venir.

El fin de afio es un tiempo emocionante y productivo. Las
dltimas cinco o seis semanas son la época mds fascinante de
todo el afo. Durante este periodo, hay un frenético afin por
terminar el ano con fuerza y comenzar el nuevo con gusto. El
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problema es que esta urgencia solo se hace presente durante
unas pocas semanas. ;No seria genial si re enfocaras en generar
esa energia, concentracion y compromiso todas y cada una de
las semanas del afo? Bueno, jsi puedes hacerlo! £/ asio de 12
semanas y el concepto de periodicidad te mostraran cémo.

Periodicidad

La periodicidad comenzé como una técnica de entrena-
miento deportivo disenada para mejorar dramdticamente el
descmpeﬁo. Sus principios son: enﬂ)q ue, concentracion y so-
brecarga sobre una habilidad o disciplina especifica. La perio-
dicidad en los deportes es un régimen de entrenamiento en-
focado que se concentra en una habilidad a la vez durante un
tiempo limitado que, por lo general, es de seis semanas. Des-
pués de cada periodo de cuatro a seis semanas, el deportista
pasa a la siguiente habilidad en la secuencia. De esta manera,
se maximizan las capacidades en cada destreza. Durante la dé-
cada de 1970, los primeros en aplicar esta técnica en su entre-
namiento olimpico fueron los deportistas del Este de Europa.
En la acrualidad, la periodicidad sigue siendo ampliamente
usada en varios regimenes de entrenamiento.

 “Somos lo que hacemos de forma repetida, asi que la -
i excelencia no es un acto, sino un hdbito”, :
—ARISTOTELES

En nuestra practica, observamos lo poderosa que era la pe-
riodicidad ranto para nuestros clientes como para nosotros
mismos, asi que la adoptamos en nuestro éxito personal y
también en los negocios. Desarrollamos un método de pe-
riodicidad de 12 semanas que va mas alld del simple entrena-
miento en concentrarse en factores criticos que generan in-
gresos y equilibrio en la vida. £l aio de 12 semanas define lo
que es importante para ti hoy, de tal forma que alcances tus
objetivos a largo plazo.

El afio de 12 semanas es un método estructurado que hace
cambios fundamentales en tu manera de pensar y actuar. Es
importante entender que los resultados alcanzados son una
consecuencia directa de las acciones que realices y que, a su
vez, tus acciones muestran tu manera de pensar. En conclu-
sién, tu mentalidad es la que genera los resultados y la que
crea tus experiencias en la vida.

(Ver figura 2.1.)

Resulmados

(1)

Acciones

@

Menalidad

Figura 2.1 Tus resultados son la manifestacion definitiva de tu manera
de pensar.

A largo plazo, tus acciones siempre coincidirdn con tu men-
talidad subyacente. Cuando te concentras en cambiar tus
acciones, experimentas mejoras incrementales; sin embargo,
todo cambia cuando tu manera de pensar cambia. Tus accio-
nes se realinean con tus nuevos patrones de pensamiento. Asi
es como generas grandes avances y estos no comienzan con
tus acciones, sino que t los generas mediante tu manera de
pensar. Este es el poder de El ano de 12 semanas, que cambia
tu manera de pensar y crea oportunidades de progreso.

El resultado es un mayor sentido de urgencia y una mayor
concentracion en las pocas actividades elementales criticas que
impulsan el éxito, la plenitud y la ejecucion diaria de esos ele-
mentos para garantizar el logro de tus objetivos a largo plazo.
El ario de 12 semanas provee las herramientas y el enfoque para
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que las personas y las organizaciones sean alramente exitosas.
Les brinda claridad a sus lectores con respecto a lo que es im-
portante y un sentido de urgencia diario para hacer lo que es
necesario. Es mds, se enfoca en cosechar las oportunidades de
hoy y también en plantar las semillas esenciales necesarias para
asegurar el éxito continuado.

12 Semanas equivalen a un ano

Olvidate de un ano. Ahora, ya conoces cuales son las tram-
pas asociadas con la mentalidad anualizada. Redefinamos un
afio: un ano ya no son 12 meses, ahora son solo 12 semanas.
Es verdad, ahora es un periodo de 12 semanas. Ya no hay
cuatro periodos en un afio; esa es una vieja manera de pen-
sar. Ahora, solo existe el afio de 12 semanas, seguido por el
siguiente ano de 12 semanas y asi hasta el infinito. Cada pe-
riodo de 12 semanas es tinico, es tu afo.

Piensa en las implicaciones de un afo de 12 semanas en tu
vida. La emocion, la energia y la concentracion que surgen
cada diciembre ahora ocurren de manera constante. El im-
pulso del fin de afio para alcanzar tus metas ahora no sucede
una vez cada 12 meses, sino todo el tiempo. La razén por la
cual las personas comienzan a comportarse de otra manera en
noviembre y diciembre es porque saben que diciembre 31 se
aproxima y esto implica que ellas estdn préximas a evaluar su
éxito o fracaso. Como lo indiqué antes, diciembre 31 es una
fecha arbitraria, pero dado que marca el final del ano calenda-
rio, ese parece un buen momento para hacer inventario. Esta
fecha no tiene nada de migico mds alld del signihicado que
nosotros mismos le damos. Tenemos clientes cuyo ano finan-
ciero termina el 30 de junio y ellos experimentan un frenesi
en junio mientras la organizacion se esfuerza por cerrar el ano
con un gran final. En gran medida, la fecha es inmaterial; lo
que sucede es que es un punto en el tiempo donde el juego
termina y sabremos si triunfamos o fracasamos.

El ano de 12 semanas te da la posibilidad de escoger una
nueva fecha para que cumplas tus meras a fin de que evaliies tu
éxito (o fracaso). Lo mejor de tener un ano de 12 semanas es
que la fecha limite siempre estd tan cerca que nunca la pierdes
de vista y de esa forma obtienes un horizonte de riempo que
sea lo suhicientemente amplio como para alcanzar a hacer todo
lo que planees, pero tan corto como para que adquieras un
sentido de urgencia e inclinacién a la accién. Es natural en los
seres humanos comportarnos diferente cuando se nos acerca
una fecha limite. Tendemos a posponer menos, reducimos o
climinamos actividades que nos distraigan y nos concentra-
mos en realizar lo que si tenga importancia en el cumplimien-
to de nuestras metas.

Los afios de 12 semanas también te obligan a confronrtarte
frente a tu falta de ejecucion. Después de todo, ;cudntas se-
manas malas puedes tener en un ano de 12 semanas y aun asi
seguir teniendo un gran ano? Como no puedes darte el lujo de
tener mas de una o dos semanas malas, cada dia de la semana
se hace mds importante.

El ano de 12 semanas reduce tu enfoque a una semana, v,
mds importante adn, al dia, que es donde se da la ejecucion.
Ya no tienes la oportunidad de posponer las actividades criti-
cas imaginando que te queda suhciente tiempo en el ano. La
ejecucion efectiva no sucede mes a mes o trimestralmente o
cada semestre, sino que se da a diario, momento a momento.
El ano de 12 semanas pone en el centro del escenario esa rea-
lidad.

Ademds, ahora experimentas la anricipacién de un nuevo
ano cada 12 semanas. En el pasado, si alguien trazaba una
meta alta para el afo, pero para el tercer trimestre era evidente
que no la alcanzaria, la falta de logro era desmoralizante. Es
comun que personas, e incluso equipos enteros, ya se hayan
dado por vencidos en octubre para alcanzar sus metas. Con £/
ano de 12 semanas eso nunca volvera a suceder. Cada 12 sema-
nas tienes un nuevo comienzo, jun ano nuevo! Asi que, si has
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tenido un duro ano de 12 semanas, tienes la oportunidad de
sacudirte, recomponerte y volver a comenzar. Y si has tenido
un gran ano de 12 semanas, seguiras avanzando con el mismo
impulso. Cualquiera que sea el escenario, cada 12 semanas
tienes la posibilidad de experimentar un nuevo comienzo.

Y tal como lo haces al final de cada afio calendario, cada 12
semanas haces una pausa, celebras y te recargas. Puede ser un
fin de semana de tres dias o unas vacaciones de una semana,
lo importante es tomarte el tiempo para pensar, reagruparte y
recargarte. Para quienes estdn enfocados en el éxito es ficil mi-
rar lo que esta por delante y no apreciar por completo lo que
ya han avanzado. £l ano de 12 semanas presenta, por lo menos,
cuatro veces mds oportunidades para reconocer y celebrar tu
progreso y tus logros.

Tener el enfoque en un ano de 12 semanas evita que te ade-
lantes demasiado y hace que cada semana cuente.

i - 3
] 3

s v

La conexion
emocional

a ejecucion efectiva no es complicada, pero tampoco

es facil. De hecho, la mayoria de las personas y compa-

fifas lucha con tener una buena ejecucion, pues siem-
pre requerird de emprender nuevas acciones y estas a su vez
suelen ser incomodas.

Cuando enfrentamos un curso de accién que incluye tareas
dificiles o incomodas, los costos a corto plazo de las accio-
nes que emprendemos tienden a parecer mucho mayores que
los beneficios a largo plazo que representa el hecho de alcan-
zar la meta. Debido a esto, personas y organizaciones enteras
suelen abandonar las tareas, asi como la estrategia complera.
Hemos aprendido por experiencia que, para tener éxito en la
ejecucion, es esencial tener un fuerte interés emocional en el
resultado.

Sin una razdn atractiva para hacer una eleccion diferente, la
mayoria elegird acciones comodas por encima de las incomo-
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das. Sin embargo, es un hecho que las acciones importantes
suelen ser las incomodas. Segin nuestra experiencia, vemos
que el principal sacrificio que debes hacer para alcanzar la
grandeza, convertir en realidad lo que puedes hacer y ejecutar
tus planes, es dejar a un lado tu comodidad. El secreto para vi-
vir tu vida a su pleno potencial es valorar las cosas importantes
por encima de tu propia comodidad. Por tal razén, el primer
paso critico para lograr una buena ejecucion consiste en crear
y mantener una vision atractiva de ese futuro que deseas mu-
cho mis de lo que deseas tu propia comodidad a corto plazo
y luego alinear tus metas y planes a corto plazo con esa visién
a largo plazo.

Piensa en lo que de verdad quieres lograr. ;Qué legado an-
helas dejar? ;Qué deseas para ti y tu familia? ;Qué buscas a
nivel espiritual? ;Qué nivel de seguridad quisieras? ;Qué nivel
de ingresos y plenitud piensas obtener de tu carrera? ;Qué in-
tereses persigues? ;Qué es lo que de verdad anoras hacer con
el tiempo que te ha sido asignado?

Si vas a desempenarte a un alto nivel, rtoma una nueva po-
sicion y sé grande, asi que mds vale que tengas una visién
atractiva. Para alcanzar un nivel de desempeno mayor que el
actual, vas a necesitar una vision del futuro mds grande que
la que tengas ahora. Debes encontrar una vision con la que
tengas conexion emocional. Si no cuentas con vision atractiva,
descubrirds que no tiene sentido afrontar el dolor del cambio.

. “Detris de todo logro imposible hay un sonador de
suenos imposibles”. —ROBERT K. GREENLEAF :
La vision es el punto de partida de todos los grandes des-
empenos. Tu creas las cosas dos veces: la primera, ocurre a
nivel mental; la segunda, se da a nivel fisico. La mayor barrera

contra ¢l alto desempeno no es la manifestacion fisica, sino la
creacion mental. Nunca podris superar tus modelos mentales.

La vision es el primer sitio donde involucras tus pensamientos
con lo que puedes alcanzar.

Debes ser claro con lo que quieres crear. La mayoria de la
gente se concentra primero en su negocio o carrera, pero los
negocios son parte de la vida y tu visién de vida es lo que le da
verdadera traccién y relevancia a tus negocios. Por esa razén,
comenzamos con tu visién personal, con como deseas que se
vea tu vida en el futuro. Después de establecer eso, pasamos
a como debe verse tu empresa a fin de alinearte con ella y dar
paso a tu vision personal. Cuanto mds atractiva a nivel perso-
nal sea tu visién, mds probable serd que tomes acciones para
convertirla en realidad. Tu vision personal es la que crea una
conexion emocional con las acciones diarias que deben darse
en tu negoclo.

Para aprovechar el increible poder de tu visién, necesitas un
futuro mds brillante que tu presente. Si vas a tener un gran
avance, si deseas pasar al siguiente nivel, tendrds que despla-
zarte en medio del temor, la incertidumbre y la incomodidad.
Tu vision personal es la que te mantiene en el juego cuando las
cosas se ponen dificiles.

Una atractiva vision personal crea pasion. Piensa en algo
que te apasione y siempre encontrards una vision clara detrds
de ello. Si encuentras que te falta pasion, ya sea en tus nego-
cios o en una relacion, no estds teniendo una crisis de pasion,
sino de vision. Te mostraremos como crear una vision per-
sonal atractiva y una visién de negocio que se alinee con tus
metas de vida y las respalde.

“Toda mi vida quise ser alguien. Ahora veo que debi :

ser mas especifica”. —LILY TOMLIN ;
El primer paso es crear una vision personal, algo que captu-
re con claridad lo que quieres en la vida y a su vez la articule.

La visién personal deberia definir la vida que deseas llevar en
todas las dreas, incluyendo la espiritual, las relaciones, la fami-
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lia, los ingresos, ¢l estilo de vida, la salud y la interaccién con
tu comunidad. La visién personal crea los cimientos para un
vinculo emocional entre los objetivos para tu negocio y los
profesionales, para que haya una fuerte alineacion entre lo que
buscas en tu empresa y en la vida que deseas tener.

Ademis, tu vision de negocio es mds poderosa cuando la
desarrollas a la luz de tu visién personal. La razén por la cual
muchas personas no terminan lo que comienzan cuando la
situacion se pone dificil es su falta de conexion con su vida
personal.

Los objetivos de tu negocio no son el fin en si mismos, sino
los medios para alcanzar un fin. Con frecuencia, gerentes y
empleados planean para tener éxito en los negocios, pero no
conectan ello con la verdadera fuente de poder que les permi-
tird alcanzar ese éxito. En esencia, la razon por la que trabaja-
mos gira en torno a la visién personal.

Cuando comprendes el vinculo que existe entre tu vision de
vida y tu éxito en los negocios, puedes definir con precision
qué nivel de ingresos o produccién debe generar tu empresa a
fin de respaldar toda tu vision.

La visién te da esa linea de horizonte, ese vinculo emaocional
que te ayuda a superar los desafios y a ejecutar tu plan. Cuan-
do la rarea parece demasiado dificil o desagradable, tienes la
posibilidad de volver a conecrarte con tus objetivos y vision
personales. Esta conexién emocional es la que te dard la fuer-
7a interna para seguir adelante a pesar de cualquier dificultad
permitiéndote alcanzar tus suenos y deseos.

Tu mente y tu vision

La mente humana es asombrosa. Como David Frost lo in-
dico en una ocasion: “Comienza a trabajar desde que te levan-
tas en la mafana y no dejes de hacerlo hasta que te pongas a
trabajar”.

Nuestra mente es maravillosa, poderosa e inconsistente.
Debido a sus miltiples funciones, a veces puede parecer que
trabaja en objetivos encontrados. ;Alguna vez has sentido que
tu mente estd en conflicto? De ser asi, no estds solo (ni loco).
Una investigacion innovadora ha explicado qué es lo que ex-
perimentas en ese momento y te ofrece poderosas perspectivas
sobre como usar tu mente con mds efcacia para disfrutar de
la vida que deseas.

Los investigadores han encontrado que una porcién del ce-
rebro, la amigdala, reacciona negativamente cuando enfren-
tamos incertidumbre y riesgo. Esta respuesta es muy tril para
evitar el peligro y mantenerse con vida. Por desgracia, cuando
imaginamos que ¢l futuro sera muy diferente al presente, sen-
timos incertidumbre porque no sabemos como crear y man-
tenernos el futuro que imaginamos. Cuando esto sucede, la
amigdala se activa.

Es ahi cuando la parte de nuestro cerebro que evira el riesgo
se interpone en nuestro camino. Busca mantenernos alejados
de la incertidumbre y de situaciones riesgosas. Cuando co-
mienzas a visualizar un futuro que va mds alld de tu zona de
comodidad y es sustancialmente mis grande y audaz de lo que
estds viviendo en la acrualidad, la amigdala trata de apagar el
proceso antes de que hagas algo perjudicial.

Esa es la mala noticia. En un nivel, estamos conectados para
resistirnos al cambio y posponer la grandeza. La buena noticia
es que también hay una porcidn del cerebro, llamada la corte-
za prefrontal, que actia como un contrapeso para la amigdala.
La corteza prefrontal se enciende cuando miras paisajes abier-
tos y lo interesante es que también se activa cuando imaginas
grandeza para ti en el futuro. Los cientificos pueden observar
mds impulsos eléctricos en la corteza prefrontal cuando los
sujetos de prueba piensan sobre un futuro atracrivo.

Las investigaciones también han mostrado que nuestro ce-
rebro tiene una poderosa capacidad de cambio. En el pasado,
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los cientificos pensaban que el cerebro humano, en esencia,
era estdtico cuando llegdbamos a la vida adulta, pero ahora
saben que el cerebro puede cambiar con el tiempo. Las dreas
que usamos con frecuencia crecen en densidad de conexiones
neurales y en ramano.

Esta capacidad de cambio es llamada neuroplasticidad v
por esta razon es tan importante saber que el cerebro cambia
y se desarrolla fisiolégicamente basado en cémo lo usemos.

Esas son noticias buenas y malas. La mala norticia es que, si
no eres intencional en el uso de tu corteza prefrontal, por de-
fecto estds fortaleciendo relativamente la porcién de tu cere-
bro que se resiste al cambio y te mantiene estancado. La buena
noticia es que puedes cambiar tu cerebro solo con lo que pien-
sas. Tienes la capacidad de fortalecer y desarrollar tu cerebro al
pensar en un futuro atractivo para ti, al pensar con frecuencia
y muchas veces en una visién inspiradora mediante la cual te
conectes emocionalmente con la vida que deseas tener.

Y esta es la mejor parte: cuando piensas en una visién atra-
yente, las neuronas que se encienden en tu cerebro son las
mismas que se encienden cuando tomas acciones respecto a
tu vision. Eso significa que, literalmente, puedes entrenar tu
cerebro para que tome acciones en cuanto a tu vision con solo
pensar en ellas, pero el primer paso es crear una vision inspira-
dora y aprender a mantenerte conectado a ella.

“Dime ;qué planeas hacer con tu tinica, audaz y
preciosa vida?” —MARY OLIVER
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Capitulo 4

Lanza el
plan anual

uando ya tengas una visién clara con respecto hacia

dénde quieres ir, necesitards un plan para llegar alld.

Imagina que vas conduciendo, cruzando el pais en
unas vacaciones familiares, pero sin mapa. jEs muy probable
que estés de acuerdo con que esa no es una muy buena idea!

“Una visién sin plan es un sueno vacio”.

Tener un plan para alcanzar tu visién y tus metas profesio-
nales es mucho mas esencial que tener un mapa para recorrer
el pais. Sin embargo, la triste verdad es que la mayoria de las
personas pasa mds tiempo planeando un viaje que planeando
sus negocios. El trabajo a partir de un plan tiene tres benefi-
cios diferentes:

1. Reduce los errores
2. Ahorra tiempo

3. Provee enfoque
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La planeacién te permite pensar con anticipacion para te-
ner una mejor manera de alcanzar tus metas. Cometes errores
en el papel y eso reduce las fallas durante la implementacion.

Ademis, los estudios han demostrado que la planeacion
ahorra dempo y recursos significativos. Esto tiende a sonar pa-
radéjico. De hecho, muchas personas sienten que, si no estdn
haciendo algo constantemente, no estin siendo productivas.
La realidad es que la planeacién hace parte del tiempo mds
productivo que puedes tener.

Por dltimo, la planeacién, como un buen mapa de ruta,
te mantiene enfocado y con propésito. Esto es vital porque
hay toda clase de distracciones cotidianas que te desviaran del
curso. Tu plan siempre te lleva de vuelta a los puntos estraré-
gicamente importantes.

Planeacion de 12 semanas

Como ningtin otro método que conozcamos, la planeacion
de 12 semanas aporta estos beneficios y otros frente a la pla-
neacién anual. No estamos hablando de planeacion trimestral,
recuerda, eso hace parte del modelo de pensamiento anualiza-
do. Con la planeacion de 12 semanas, cada 12 semanas es una
unidad completa; cada bloque de 12 semanas es un afio nuevo
y una nueva oportunidad para alcanzar la grandeza.

La planeacién de doce semanas también ofrece tres diferen-
cias adicionales y diferentes de la planeacion anual. La prime-
ra diferencia con la planeaciéon de 12 semanas es que es mas
predecible que la de 12 meses. Cuanto mds distante sea tu
planeacion hacia el futuro, menos predecible sera. Con planes
a largo plazo, los supuestos se van acumulando sobre otros
supuestos previos, los cuales a su vez ya han estado acumu-
lados sobre otros supuestos. Si eres tan bueno prediciendo el
futuro, llimame, jme encantaria hablarte de tu eleccion de
inversiones!

La realidad es que es muy dificil, si no imposible, deter-
minar cuadles serdn tus acciones diarias 11 o 12 meses hacia
adelante. Por eso, los planes anuales suelen estar enfocados en
objetivos.

Con un plan de 12 semanas, la prediccién es mucho mds
clara. Teniendo un alto grado de certeza, puedes definir qué
acciones debes implementar cada semana para las proximas
12 semanas. Los planes de 12 semanas se basan en niimeros y
actividades. Crean una fuerte conexidn entre las acciones que
emprendes hoy y los resultados que quieres alcanzar.

La segunda diferencia con respecto a la planeacion de 12
semanas es que es mds enfocada. La mayoria de los planes
anuales tiene muchos objetivos y esta es una de las principales
razones por las cuales fallas en la ejecucion, pues contienen
demasiado ya que estds planeando para 12 meses, planteando
todo lo que quieres lograr para los préximos 365 dias. Por eso,
no es sorpresa que te desilusiones y te frustres. Te extiendes
tanto, que te dispersas y esa no es una buena recera para cl
EXIL0.

Siempre habrd mds oportunidades de las que puedas alcan-
zar con eficacia. Con el método del afo de 12 semanas el obje-
tivo es ser grande en unas pocas cosas en lugar de ser mediocre
en muchas, ya que asi identificas las tres cosas principales que
tendrdn el mayor impacto y procuraris realizarlas con inten-
sidad. El plan de 12 semanas se concentra en unas pocas dreas
clave y genera en ti la energfa y la urgencia que necesitas para
actuar.

La tercera diferencia con los planes de 12 semanas es la es-
tructura. En nuestra experiencia, la mayoria de los planes se
escribe con la mera implicita en el desarrollo de un plan y es
muy frecuente que estos planes se queden olvidados en una
atractiva carpeta y rara vez lleguen a ser implementados.
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Como trazar metas

El principal punto de la planeacién es ayudarte a identificar
e implementar las pocas acciones indispensables que necesitas
realizar para alcanzar tu meta. Si tu planeacién no te ayuda
a lograr una mejor ejecucion, entonces el hecho de plancar
no tiene razon de ser. Sin embargo, la triste realidad es que
la mayoria de los planes no se escribe con la implementacion
en mente. La forma como se estructura y se escribe el plan
es crucial, pues afecta tu capacidad de ejecucion efectiva. La
planeacion efectiva tiene como objetivo lograr un equilibrio
funcional entre demasiada complejidad y muy pocos detalles.
Tu plan deberia comenzar con identificar tu(s) meta(s) gene-
ral(es) para 12 semanas. La meta es la definicién del éxito du-
rante ese pi:rfudu y representa 12 semanas excelentes, asi como
el progreso intencional hacia tu vision de largo plazo.

“Si no conoces hacia dénde vas, terminards en
otra parte’. —YOGI BERRA

Cuando tengas establecidas tus metas para las 12 semanas,
tendris que determinar las tdcricas que empleards para alcan-
zarlas. La manera mas ficil de hacerlo es dividir esas meras en
partes individuales. Por ejemplo, si tu meta es ganar $10.000
délares y perder 10 libras, deberias escribir tdcricas por sepa-
rado para tu mera de ingresos y para lograr perder peso. Las
tacticas son las tareas diarias que te impulsan el alcanzar tus
metas. Estas deben ser especificas, realizables ¢ incluir fechas
de plazo y responsabilidades asignadas. Tendremos mds que
decir acerca de como escribir tdcticas efectivas mds adelante
en la seccién de aplicacion.

El plan de 12 semanas se estructura de tal forma que, si
se completan a tiempo las ticticas, también se alcanzarin las
metas. Recuerda, para evitar perder el rumbo con el enfoque

de 12 semanas, tendrds que alinear tu plan con t visién de
mas ]urgu plazo.

Un plan de 12 semanas es poderoso. Permite que te con-
centres en lo que es importante en el momento. Recuerda que
este plan no hace parte de un plan anual; esa es la vieja men-
ralidad anualizada.

Estas 12 semanas son tiempo suficiente para hacer lo que
planeas, pero tan cortas como para generar y mantener cierto
grado de urgencia. Para quienes tienen los mejores desempe-
fos, los planes de 12 semanas son un mapa de ruta paso a paso
que elimina la difusién, los retrasos y exige accién inmediata.
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Capitulo 5

Una semana
a la vez

os resultados a largo plazo se crean con las acciones

que realizas cada dia. Sir William Osler, fundador de

la Escuela de Medicina Johns Hopkins, afirmé que el

secreto de su éxito era vivir la vida en “compartimientos de un

solo dia”. Lo que ¢l aprendi6 es que mientras planeamos para

el futuro, actuamos a diario. Para que seas verdaderamente

efectivo, tus actividades diarias deben alinearse con tu vision,
estrategias y tdcticas a largo plazo.

Al final, tienes mayor control sobre tus acciones las cuales

generan resultados. Por eso, es tan importante hacer planes
que incluyan actividades cruciales.

“Las grandes predictoras de tu futuro son tus acciones dia-
rias’.

El universo fisico no responderd a tus deseos, no importa
cudn apasionados o intensos sean estos. Lo tinico que mueve
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al universo es la accion. Como lo mencionamos antes, la vi-
sién importa porque define el juego definitivo y la direccion
general hacia donde quieres ir. La visién también te da la mo-
tivacion que necesitas para actuar, pero la visidn sin accion es
tan solo un suefio. Son las acciones consistentes las que hacen
realidad los suenos.

Es aqui donde el progreso suele verse mds afectado. La ma-
voria de la gente aspira a mejorar alguna drea de su vida. Ya
sea que desees ganar mis dinero, encontrar un nuevo empleo,
conocer a la pareja correcra, perder algunas libras de peso, me-
jorar una relacion o ser un mejor golfista, padre o persona,
desearlo nunca seri suhciente.

No alcanza con tener la intencién de cambiar; para que las
cosas mejoren, y no solo una vez, sino de manera consistente,
debes emprender acciones que estén relacionadas con cumplir
esa intencién. Como lo indicé el antiguo filosofo romano Lu-
crecio: “Gorta a gota el agua rompe la roca”. Las acciones que
consisten en tareas cruciales necesarias para alcanzar tu meta
son la clave para obtener lo que quieres lograr en la vida.

Tus acciones de hoy estan conformando tu futuro. Si quie-
res saber qué te depara el fururo, mira lo que haces hoy, pues
tus acciones son el mejor predictor de tu fururo. Si quieres
predecir tu salud futura, préstales atencién a tus hdbitos ali-
menticios y al tipo de ejercicio que haces o dejas de hacer en
la actualidad; si quieres predecir la salud de ru marrimonio,
observa cdmo son tus interacciones con tu conyuge; si quieres
predecir tu futuro laboral y tus ingresos, mira las acciones que
realizas cada dia laboral. Tus acciones cuentan la historia.

El plan semanal

teoria’. —RALPH WALDO EMERSON

El plan semanal es una herramienta poderosa que traduce
(i plan de 12 semanas en acciones diarias y semanales. Es el
instrumento que organiza y le da enfoque a tu semana y se
convierte en tu plan de juego semanal. Mantendrd en curso
las acrividades principales que debes realizar cada dia. Te per-
mite estructurar tus actividades de tal forma que mantengas
¢l enfoque en las tareas que si son importantes a largo v corto
plazo. Asi, mantendrds el enfoque v serds productivo en el
momento, en lugar de quedar atrapado en todo el ruido y las
distracciones que tiendan a desviarte con facilidad.

Este plan no es una lista de pendientes, sino que refleja las
actividades estratégicas y cruciales que debes realizar cada se-
mana para poder alcanzar tus metas.

El punto de partida para un plan semanal efectivo es tu plan
de 12 semanas, pues este contiene todas las ticticas que debes
realizar para alcanzar tus metas de 12 semanas. Cada tictica
riene una semana asignada para ser terminada y hace avanzar
tu plan semanal al indicarte cudles son tus acciones diarias.
Asi que el plan semanal es solo una derivacion del plan de 12
semanas; en esencia, es un doceavo de tu plan de 12 semanas.

Con el fin de usarlo con eficacia, tendras que dedicar los
primeros 15 a 20 minutos de cada semana a revisar tu progre-
5o de la semana anterior y planear la que comienza. Ademis,
los primeros cinco minutos de cada dia deberias usarlos para
revisar tu plan semanal a fin de planear las acrividades de ese
dia.

Un afo de 12 semanas te da mayor enfoque al destacar el
valor de cada semana. Ahora, con el ano de 12 semanas, un
ano equivale a 12 semanas, un mes ahora es una semana y una
semana es un dia. Si lo ves de esta manera, la importancia y
el poder de cada déa se hace mucho mayor. Tu plan semanal
te permite concentrarte en tus acciones y ser muy bueno en
unas pocas cosas y no mediocre en muchas. Para asegurarte
de obtener lo mejor de tus esfuerzos, un plan semanal es una
herramienta poderosa e indispensable.
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Tu plan semanal abarca tus estrategias, prioridades, tareas a
largo y corto plazo, asi como tus compromisos en el contexto
del tiempo. Te ayuda a concentrarte en los elementos de tu
plan que debes realizar cada semana para mantener el rumbo
de tus metas. Estas, a su vez, te mantienen en curso con tu
vision. Todo estd poderosamente alineado.

Para benehciarte de esta herramienta tendris que llevarla
contigo todos los dias y hacer tu trabajo segiin lo que hayas
establecido ahi. Comienza cada dia con tu plan semanal. Re-
visalo varias veces durante el dfa. Si has programado terminar
una tdctica en ese dia, no vayas a casa antes de haberla finali-
zado. Asi, te aseguras de que las tareas de suma importancia y
las tdcticas de tu plan no queden sin realizarse cada semana.

En sintesis, el plan semanal, mds que cualquier otra herra-
mienta, te ayudara en la ejecucion diaria y semanal jy a alcan-
zar tu vision!

Confrontando
la verdad

¢ has preguntado por qué los deportes son tan
. motivadores? De hecho, no solo motivan a los
C Jugadores, sino también a los espectadores. (le
Imaginas como seria si otras personas (aficionados) vinie-
ran a ver tu trabajo pagando por el privilegio de verte en
accion? Una de las razones clave por las cuales los deportes
son tan estimulantes es porque se llevan registros de ellos en
diversas areas.

Sin lugar a duda, llevar registros hace parte de la esencia de
la competencia. Les hacemos seguimiento a los puntajes, a las
medidas y a las estadisticas para determinar el nivel de éxito e
identificar dreas en las que sea factible mejorar. En cualquier
punto de un evento deportivo, todo jugador, entrenador y ah-
cionado conoce muy bien la posicion de su equipo, ya que
esta clase de informacién brinda una base de conocimiento
que guia las decisiones conducentes a mejores desempenos y
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a un nivel cada vez mis elevado de éxito. En otras palabras,
llevar registros de nuestro performance y de los resultados nos
permite saber si lo que estamos haciendo es efectivo. Muy a
menudo, fallamos en los negocios al no llevar registros de pun-
tajes, y si no contamos con una medida objetiva, esto signih-
card que no tendremos los datos necesarios para estar seguros
con respecto a si estamos siendo efectivos o no. Al igual que
en el campo deportivo, en los negocios, las medidas también
impulsan el proceso.

En la década de 1960, Frederick Herzberg, un sicélogo in-
dustrial, se propuso determinar qué motiva a las personas en
su lugar de trabajo. Su extensa investigacién identifico que los
dos principales motivadores son el logro y el reconocimiento.
Pues bien, hemos encontrado que la inica manera de saber
si estds alcanzando logros es mediante la medicion, es decir,
llevando registro de tus puntajes. Una percepcion errada muy
comun es que los puntajes afectan la autoestima, pero las in-
vestigaciones indican lo contrario. Las mediciones crean au-
toestima y seguridad porque estas documentan tu progreso y
tus logros.

Midiendo los resultados

[levar el registro de tus punrajes funciona como una ve-
rificacién de la realidad y te brinda retroalimentacion sobre
tu desempeno, asi como perspectiva sobre tu efectividad. Las
mediciones efectivas hacen a un lado las emociones del proce-
so evaluartivo y proveen una imagen franca de ru desempeno.
A los datos no les interesa el esfuerzo o las intenciones, pues
solo hablan de los resulrados.

Todos tenemos la tendencia a racionalizar nuestros bajos
resultados, pero cuando tenemos registros efectivos, nos ve-
mos obligados a confrontar la realidad de nuestra situacion,
incluso cuando es incomoda. Aunque suele ser dificil, cuanto
menos tardemos en confrontar la realidad, mas pronto querre-

mos cambiar nuestras acciones para producir mas resultados
deseables. Eso es lo que se logra con mediciones efecrivas, que
exigen que les prestemos atencién y nos hacen responder con
mds prontitud, aumentando asi las probabilidades de éxito fu-
turas.

“En Dios confiamos. Todos los demds, deben .
aportar sus datos”. —W. EDWARDS DEMING

Las mediciones impulsan el proceso de ejecucion. Son el
ancla de la realidad. ;Te imaginas al director ejecutivo de una
gran corporacién que desconozca las cifras? Lo mismo sucede
contigo y conmigo. Como director ejecutivo de tu propia vida
y de tus negocios, ti debes conocer las cifras. Las mediciones
aportan una retroalimentacién importante que te permite to-
mar decisiones inteligentes.

Las mediciones efectivas capturan los indicadores adelanta-
dos y rezagados que generan la perspectiva integral necesaria
para tomar decisiones informadas. Los indicadores adelanta-
dos, es decir, datos tales como ingresos, ventas, comisiones,
libras perdidas, porcentaje de grasa corporal o niveles gene-
rales de colesterol representan los resultados finales que estds
procurando alcanzar. Los indicadores rezagados son las acti-
vidades que producen los resultados finales, por ejemplo, la
cantidad de llamadas de ventas o referidos son indicadores de
liderazgo en el proceso de ventas. Mientras la mayoria de las
companias y personas mide con eficacia los indicadores reza-
gados, muchos tienden a ignorar los indicadores adelantados.
Un sistema efectivo de medicién combina indicadores adelan-
rados y rezagados.

El indicador de adelantados mds importante que tienes es
una medida de tu ejecucion. Al final de cuentas, tienes mds
control sobre tus acciones, que sobre tus resultados. Los resul-
tados los crean tus acciones. Una medida de ejecucién re indi-
ca si hiciste lo que era mds importante para alcanzar tus metas.
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‘Ten presente que iniciaste con una vision, un objetivo atrac-
tivo para el futuro que era mds grande que el presente. Luego,
estableciste un conjunto de metas de 12 semanas alineadas
con esa vision. Para cada mera desarrollaste acciones o tdcti-
cas describiendo los pasos que debes dar para alcanzarla. El
elemento sobre el cual tienes un control mas directo es la eje-
cucion de tus ticticas. Saber en qué grado has cumplido con
ellas es la medida de la ejecucién. Puesto que estableciste tus
metas de 12 semanas a la luz de tu visién a un plazo mis largo,
la medida de ejecucion también representa el avance hacia tu
vision.

Es de suma importancia que cuentes con una manera de
medir tu ejecucion porque esta te permite puntualizar etapas
y responder con rapidez. A diferencia de los resultados, que
PUE{JEII ALradsarse semanas, Imeses ¢ i.HCI.U.SU ANos [J.t:[l';i!i dt: tus
acciones, una medida de ejecucion da retroalimenracién mis
inmediarta, lo cual te permite hacer ajustes en tiempo real de
manera mas rapida. La medida de ejecucion también tiene
otra razon por la cual es importante. Si no estds alcanzando
tu meta, debes saber si se debe a una falla en el contenido
del plan o en la ejecucién, ya que el manejo es diferente de-
pendiendo de la fuente de la falla. Una falla en el contenido
de un plan sucede cuando las estrategias y las ticticas no son
efectivas, mientras que una falla en la ejecucion se da cuando
no implementas por completo las ticticas planeadas.

Mis del 60% del tiempo, las fallas se dan en ¢l proceso de
ejecucion, pero por lo general, las personas asumen que algo
anda mal con ¢l plan y lo cambian. Esto es un error porque si
no estds poniendo en prictica el plan, no tienes cémo saber si
te funciona o no. La efectividad en las mediciones te ayudara a
determinar la fuente de la falla y asi podris hacerle frente y co-
rregirla. En la mayoria de los casos, a menos que estés teniendo
un desempeno de alto nivel, no es necesario que cambies, ni
ajustes tu plan. Lo mejor es que, cada vez que lo ¢jecutes, ob-

tengas retroalimentacion. Si tus acciones no producen lo que
esperabas, haz los ajustes necesarios basindote en la retroali-
mentacion del mercado, pero primero debes ejecurtar tu plan.
Muy a menudo, la gente quiere cambiarlo antes de haberlo
ejecutado. Como rt:g]a gt:nt:ral‘ rara vez deberias cambiarlo,
a menos que hayas sido eficaz en la ejecucion de tus ricricas
y no hayas obtenido resultados. QQuiza, hayas creado un plan
excelente, pero nunca lo sabras, a menos que lo implementes.

Sin embargo, si te estds desempenando a alto nivel y los
resultados que deseas no se estan dando, entonces es hora de
retomar tu plan y hacerle los ajustes del caso. La tisica nos dice
que por cada accion hay una reaccion, asi que la buena noticia
es que siempre que ejecutas, produces algo, quizd no sea lo
que esperas, pero alge sucederd. Este algo es la retroalimenta-
cion del mercado y, si no la tienes, es imposible ajustar bien tu
plan. Si no conoces las tacticas que ejecutaste, los cambios que
hagas se basardn tan solo en conjeturas.

“La verdad es el inico piso seguro sobre el cual te
debes parar”. —ELIZABETH CADY STANTON

La tarjeta de puntaje semanal

La mejor manera de medir tu ejecucion es trabajando a
partir de un plan semanal (basado en tu plan semanal de 12
semanas) y evaluando el porcentaje de ticticas compleradas.
Con el fin de ayudarte a implementar t afo de 12 sema-
nas, hemos desarrollado una herramienta llamada la rarjera
de puntaje semanal. 5i has seguido el proceso hasta este pun-
to, entenderds que el plan semanal representa las actividades
cruciales que necesitas lograr cada semana para alcanzar tus
metas globales. Asi, la tarjeta de puntaje semanal te provee
una medida objetiva de cuan buena ha sido tu ejecucion del
plan semanal. Con ella mides la ejecucion, no los resultados.

51



52

Te calificas sobre el porcentaje de actividades que completas
cada semana.

Te animamos a trabajar en pro de la excelencia, no de la
perfeccion. Hemos descubierto que, si compleras con éxiro
el 85% de las actividades de ru plan semanal, entonces serd
muy factible que alcances tus objetivos. Recuerda que tu plan
contiene las prioridades que te aportarin mds valor y tendrin
el mayor impacto en tus resultados. En otras palabras, ;para
alcanzar la excelencia solo necesitas ser el 85% efectivo en el
cumplimiento de tus prioridades!

Una advertencia: llevar puntuaciones no es para los débiles
de corazén. En ocasiones, no logrards un buen desempefio y
tu puntaje serd bajo. Muchos suelen abandonar su causa cuan-
do llegan a este punto porque les falta el valor para enfrentar
la realidad de sus acciones. En lugar de registrar el puntaje de
su desempeno, se distraen con otras cosas que aparentan ser
importantes en el momento. Con El ano de 12 semanas no hay
escondedero, pues arroja luz sobre las dreas en las que te estds
desempenando bien y en las que no. De vez en cuando, rodos
lucharemos con la ejecucién. El sistema del ano de 12 sema-
nas te obliga a confrontar tu falta de ejecucion y es incémodo,
pero es lo que necesitas si te vas a desempenar a tu mejor nivel.
Esta incomodidad se conoce como tensidn productiva.

La tension productiva es el sentimiento incomodo que
tienes cuando no haces las cosas que sabes que debes hacer.
Cuando enfrentamos incomodidad, nuestra inclinacion natu-
ral es resolver la causa por la cual la sentimos. En un esfuerzo
por hacerlo, la gente suele elegir uno de dos caminos: uno,
tomar la salida ficil, que es, simplemente, dejar de usar ese
sistema y apagar la luz que pone en evidencia los puntos de
quiebre en su desempeno. Por lo general, esta actitud toma
torma de resistencia pasiva y la persona hace a un lado el tener
registro de sus puntajes semanales, diciéndose a si misma que
lo hard después, pero ese después nunca llega.

El otro camino es usar la tension productiva como cataliza-
dor para el cambio. En lugar de responder a la incomodidad
desvidndose hacia otra cosa, quienes alcanzan grandes logros
usan la tensién como el impulso para avanzar. Si td decides
que renunciar no es una opcion, entonces la incomodidad de
la tensién productiva te obligard a tomar acciones sobre tus
tacticas, lo cual te animard a avanzar en la ejecucion de
plan.

Si decides seguir en el juego, incluso con un puntaje sema-
nal del 65% al 70% te ird bien. No lograras todo lo que eres
capaz de lograr, pero te ird bien. Es importante recordar que el
proceso no consiste en ser perfecto, sino en mejorar cada vez
mads y mads.

Las mediciones impulsan el proceso. Sin embargo, si quie-
res hacer una magnifica ejecucion y lograr el mejor desem-
peio posible, la eficacia en el registro de puntajes es esencial.
Témate el tiempo para establecer un conjunto de medidas
clave que incluyan indicadores adelantados y rezagados y, mds
importante aun, asegurate de calificar t ejecucion. ;Ten el
valor de medir tu desempenio!
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Intencionalidad

odo lo que quieras lograr en la vida requiere de inver-

sion de tu tiempo, asi que, cuando quieras mejorar

tus resultados, deberds afrontar la realidad de que tu
suministro de tiempo es perecedero y nada fexible.

Incluso en esta era de rdpida innovacién y avances tecnolo-
gicns. el ticmpo, mas que cualquit:r OLro recurso, sigue limi-
tando nuestros resultados. Cuando les preguntamos a nues-
tros clientes qué les impide tener mas logros, la respuesta que
solemos escucharles con mayor frecuencia es su falta de tiem-
po. Sin embargo, de todos los recursos personales, el tiempo es el
mds despilfarrado. Un estudio realizado hace algunos anos por
salary.com encontré que la persona promedio jdesperdicia casi
dos horas diarias en el trabajo!

La importancia del si y el no

La realidad es que, si no eres intencional en cémo inviertes
tu tiempo, estards dejando tus resultados al azar. Si bien es
cierto que tenemos control de nuestras acciones y no de los
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resultados, estos son la consecuencia de nuestras acciones. Las
acciones que elegimos realizar durante el dia son las que deter-
minardn nuestro destino.

A pesar de lo invaluable que es el tiempo, muchos afrontan
cada dia en sus propios términos. En otras palabras, satisfacen
las diferentes exigencias del dia a medida que se les presentan,
dedicindoles la cantidad de tiempo que estas requieran sin
pensar mucho en el valor relativo de cada actividad. Esta es
una metodologia reactiva en la que el dia te controla a i ¢
impide que te desempenes a tu mejor nivel.

Para comprender tu potencial debes aprender a ser mds in-
tencional con el uso de tu tiempo. Vivir con intenciones claras
va en contra de la poderosa tendencia natural a ser reactivo,
pues hace que organices tu vida en torno a tus prioridades
y que elijas conscientemente aquellas que se alinean con tus
metas y tu vision.

Cuando eres intencional en el uso de tu tiempo, sabes cudn-
do decir si y cudndo decir no. Quizd, seas consciente de lo que
pospones o de que estds realizando actividades de bajo nivel
para evitar enfrentar una actividad menos agradable y de alto
impacto. Cuando eres intencional con el uso del tiempo, lo
desperdicias menos y lo dedicas mids a tus acciones de alto
valor, pero para esto debes estar dispuesto a ser disciplinado
v estructurar tus dfas y semanas. La mejor manera de hacerlo
es usando tu plan de 12 semanas para impulsar tu actividad
de tal forma que, al final, seas ti el que esrablezcas tus metas
para el dia en lugar de permitir que sea ¢l dia el que te dirija
a ti. La intencionalidad es tu arma secreta en la guerra contra
la mediocridad.

“No basta con estar ocupado, pues las hormigas
también lo estdn. La pregunta es: ;Con qué estas

Distribuye tu tiempo

Benjamin Franklin afirmé: “Si cuidamos los minutos, los
anos se cuidardn a si mismos”. Ese es un consejo sabio, El de-
safio para poner en prictica este principio es que, a lo largo del
dia, surgen cosas, situaciones que no esperabas y que terminan
por consumir tus valiosos minutos.

Por lo general, no funciona muy bien tratar de reducir estas
interrupciones y hasta termina siendo mds dificil reducirlas
que hacerles frente. En nuestra opinion, la clave para el éxito
en el manejo del tiempo (el uso intencional) no consiste en tra-
tar de eliminar las circunstancias no planeadas, sino en tratar
de apartar cada semana el tiempo normal que sueles dedicar
para realizar tus tareas de importancia estrarégica. A este lo
denominamos tiempo de desempeiio y creemos que es la mejor
manera que encontramos para ser efectivos en la asignacion
del tiempo. Consiste en implementar un sencillo sistema para
apartar tiempo, recuperar el control de rtu dia y maximizar tu
efectividad.

Existen tres componentes prioritarios para el tiempo de
desempeno: bloques de estrategia, bloques de amortiguacion y
blogues de escapada.

Bloques de estrategia: un bloque estratégico es un bloque
de tres horas de tiempo ininterrumpido programado cada se-
mana durante el cual no aceptas llamadas telefénicas, ni faxes,
ni visitantes, ni nada. En lugar de eso, concentras toda tu
energia en tareas previamente planeadas y en las actividades
estratégicas que te generen dinero.

Los bloques estratégicos concentran tu intelecto y creativi-
dad en la produccion de resultados notorios. Es probable que
te asombre la cantidad y la calidad del rrabajo que produzcas.
Para la mayoria de las personas, un bloque estratégico por se-
mana es suficiente.
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Bloques de amortiguacion: estan disenados con el fin de
que te ocupes de todas las actividades no planeadas y de bajo
valor, tales como revisar y contestar la mayoria de los correos
electrénicos y mensajes de voz que suelen surgir durante un
dia normal. No hay nada mds improductivo y frustrante que
tener que lidiar con interrupciones constantes, pero todos he-
mos tenido dias en los que las cosas no planeadas han absor-
bido nuestro tiempo.

Para algunas personas, un bloque de 30 minutos de amor-
tiguacion al dia es suficiente; en cambio, otras necesitan dos
bloques independientes de una hora. El poder de los bloques
de amortiguacién proviene de unificar actividades que tien-
dan a ser improducrivas, para asi incrementar nuestra eficien-
cia al manejarlas y tener mayor control sobre el resto del dia.

Bloques de escapada: uno de los factores clave que ayudan
en las mesetas de desempeno es la ausencia de tiempo libre.
Los emprendedores y los profesionales se quedan atrapados
trabajando mds tiempo y con mds esfuerzo, pero esta forma de
trabajo desgasta su energia y entusiasmo. Para obtener mejores
resultados, lo que suele ser necesario no es trabajar mds horas,
sino alejarse del trabajo. No es casualidad oir citar el famoso
proverbio: “Solo trabajar y no jugar han hecho de Jack un chi-
co aburrido”. Cuando no tomamos tiempo libre del trabajo,
podemos perder nuestra ventaja creativa.

Un bloque de escapada efectivo dura al menos tres horas y
es para hacer cosas diferentes a trabajar. Es tiempo programa-
do lejos de tu empresa durante horas normales de negocios
que usards para refrescar y revitalizar tu mente de modo que,
cuando retomes tu trabajo, puedas hacerlo con mads concen-
tracion y energia.

© "Si no tienes control de tu tiempo, no tienes control 3
; sobre tus resultados”. :

El tiempo de desempefio corresponde a mds que bloques
estratégicos de amortiguacion y de escapada. Cuanto mds
puedas crear rutina en tus dias y semanas, mds efectiva serd
ejecucion. La mejor manera de lograrlo es creando una ima-
gen de como serfa una semana ideal para .

El concepto de una semana ideal es planear en papel todas
las rareas criticas que conforman una semana tipica y orga-
nizarlas de tal forma que seas mds productivo. Si no logras
organizar en el papel todo lo que haces, de ninguna manera
logrards hacerlo en la realidad, asi que el ejercicio de planear
estratégicamente tu semana te llevard a rtomar decisiones difi-
ciles acerca como usar tu tiempo.

Mientras planeas tu semana ideal, si es posible, también
puedes programar tareas de rutina a la misma hora, el mismo
dia de la semana.

Observa cudndo tiendes a estar en tu mejor nivel de pro-
ductividad. ;Eres alguien madrugador o te va mejor trabajan-
do en la tarde o en la noche? Programa tus actividades mads
importantes durante la hora en la que seas mds efectivo. Te
mostraremos como planear tu semana modelo en el Capitulo
17.

Para muchos de nuestros clientes, el tiempo de desempe-
fio ha tenido un impacto inmediato en sus resultados. Ganar
control sobre unas pocas horas de cada semana suele tener un
efecto dramdrico. Aprende a usar tu tiempo con mds inten-
cion y no solo seris mis efectivo, sino que también tendrds
una mayor sensacién de control, menos estrés y mds seguri-

dad.



Capitulo 8

Rendir cuentas
asumiendo
responsabilidad

| acto de rendir cuentas tiende a ser el concepto mds

mal interpretado en los negocios y en la vida. Muchos

lo asocian con mal comportamiento, mal desempeno
y consecuencias negativas. Por ejemplo, cuando un deportista
hace algo que va en contra de las politicas de conducta de la
liga a la cual él pertenece, el comisionado declara piblicamen-
te que la liga le pedird cuentas a dicho deportista y luego le
emirird una mulra o una suspension. Por eso, no es extrano
que la mayorfa de la gente no quicra tener nada que ver con
rendir cuentas.
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“Nuestro dltimo acto de libertad, después del cual
ningtin acto de libertad es posible, es negar que
somos libres”, —PETER KOESTENBAUM

La gente suele hablar de pedirles cuentas a otros, en especial,
cuando se trata de situaciones de negocios. A menudo, escu-
charas gerentes decir cosas como: “Necesitamos mejorar nues-
tra labor en llamar a otros a cuentas”. Incluso, he escuchado a
personas que tienen un interés genuino en desempenarse me-
jor diciendo: “Solo necesito a alguien que me pida cuentas’.
Ese tipo de afirmaciones refleja la errada percepcion que pre-
senta el proceso de rendicion de cuentas como una rutina que
hay que imponer, pero eso no es rendir cuentas, sino afrontar
las consecuencias de lo que hayamos hecho o dejado de hacer.
Es mas, es imposible hacer que otra persona rinda cuentas.
Me gusta bromear diciendo que la tinica persona que puede
rendir cuentas es uno mismo, rendirse es un acro de la propia
voluntad, nadie puede rendirse en el lugar de otra persona.

Rendir cuentas no consiste en recibir consecuencias, sino en
asumir responsabilidad. Es un rasgo del cardcrer, una postura
en la vida, una disposicién a apropiarte de tus acciones y resul-
tados sin importar las circunstancias. En el libro Freedom and
Accountability at Work: Applying Philosophic Insight to the Real
Waorld, los autores Peter Koestenbaum y Peter Block presentan
la rendicién de cuentas de la siguiente manera:

Tenemos una mentalidad limitada con respecto a la ren-
dicién de cuentas. Pensamos que la gente quiere huir de esta
practica y la percibimos como algo que hay que imponer. De-
bemos llamar a cuentas a las personas y disenamos esquemas
de recompensa y castigo para hacerlo. Estas creencias son tan
dominantes en nuestra cultura, que son dificiles de cuestionar,
pero son las mismas percepciones que nos impiden experi-
mentar lo que deseamos.

La naturaleza del acto de rendir cuentas depende de com-
prender que todos y cada uno de nosotros tenemos la liberrad

de elegir. Esta libertad de eleccion es el cimiento de la respon-
sabilidad.

Dar cuenras es comprender que siempre tienes que elegir;
que, de hecho, en la vida no hay ebligaciones. Las obligaciones
son todo aquello que odiamos hacer, pero hacemos porque
tenemos que hacerlo. Sin embargo, la realidad es que no te-
nemos que hacerlo. Todo lo que hacemos en la vida es cues-
rion de eleccion. Incluso en los entornos donde se requiera
algo de i, sigues estando en capacidad de elegir, pero hay una
gran diferencia cuando enfrentas algo como una eleccidn, si la
comparas con una obligacién. Cuando algo es una imposi-
cién, termina siendo una carga, es incémodo, y, en el mejor de
los casos, lo haces con los minimos estdndares. Sin embargo,
comprender que eres tii quien tienes la posibilidad de elegir
traza un escenario muy diferente. Cuando eliges hacer algo,
aprovechas tus recursos y das lo mejor de ti siendo esta una
posicion mucho mas empoderadora. En conclusion, eres t
quien eliges tus acciones, tus resultados y las consecuencias.

chdlr cuentas no consiste en afrontar
consecuencias, sino en asumir responsabilidades”.

Los seres humanos tenemos tendencia a mirar fuera de no-
sotros mismos buscando qué mejorar y cambiar. Esperamos
que la economia mejore, que el mercado de vivienda se incre-
mente o que nuestra compania desarrolle un nuevo producto,
establezca precios mds competitivos o haga mejor publicidad.
Es ficil ser una victima de las circunstancias externas, gastar
tiempo y energia esperando e imaginando cémo seria nuestra
vida si el mundo a nuestro alrededor fuera diferente, creyendo
que esas son las claves para mejorar nuestros resultados. Pero
la realidad es que no tenemos el control de ninguna de esas
cosas. Lo tinico que controlamos son nuestros pensamientos y
acciones, pero estos son suficientes solo si (y ese es un gran si)
estds dispuesto a apropiarte de ellos.
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No adoptes la impresion errada de que, por alguna razén,
rendir cuentas como lo hemos descrito, es una conducra pa-
siva. Es todo lo contrario. La verdadera rendicion de cuentas
nos confronta de manera activa con la verdad, con la libertad
de eleccion y las consecuencias de nuestras decisiones. En este
sentido, rendir cuentas es una actitud muy empoderadora,
pero debes estar dispuesto a confrontar la realidad y la verdad
de tu situacion.

Las perspectivas que tengas frente a la rendicién de cuentas,
junto con el nivel de agrado con en el que la adoptes, termi-
nan afectando todo lo que haces, desde tus relaciones hasta
tu capacidad de tener un desempeno efectivo. Todo cambia
cuando comprendes que la verdadera rendicion de cuentas
consiste en elegir y hacerte responsable de tus decisiones. Pa-
sas de la resistencia al empoderamiento, de las limitaciones a
las posibilidades y de la mediocridad a la grandeza.

En conclusion, la verdadera rendicién de cuentas es la que
te haces a ti mismo. La tnica persona que puede llamarte a
cuentas por cualquier cosa eres ti mismo y para tener éxito
debes desarrollar la honestidad y el valor mental para hacerte
responsable de tus pensamientos, acciones y resultados.

Capitulo 9

ES

Interés versus
COmpromiso

0s compromisos son una parte poderosa del afo de

12 semanas. La habilidad de hacer y mantener com-

pmmisos mEjDra los resultados, crea confianza y fo-
menta equipos de alto desempeno. Pero muchos evitamos
hacer compromisos, y, peor atin, a menudo, los incumplimos
cuando las cosas se ponen dificiles. Para ser grandes en lo que
hacemos, debemos mejorar en cuanto a cumplir nuestras pro-
mesas se refiere.

“El compromiso es un acto, no una palabra”.
—JEAN-PAUL SARTRE

Una vieja ilustracién habla de los compromisos de una ga-
llina y un cerdo a la hora del desayuno. El aporte de la gallina
es el huevo, asi que ella solo se /nteresa a la hora del desayuno;
en cambio, el cerdo aporta el tocino, por lo cual él si estd com-



prometido. Esta es una ilustracion muy drastica, pero presenta
la imagen negativa del compromiso. En la realidad, los com-
promisos que se cumplen benefician a las partes involucra-
das al mejorar las relaciones, fortalecer la integridad y crear
autoconfianza. Los compromisos son poderosos y a menudo
cambian la vida.

Estoy seguro de que recuerdas algin momento en el que
estuviste decidido a lograr algo significativo y estabas dispues-
to a hacer lo que fuera necesario para convertirlo en realidad.
Uno de los compromisos mas poderosos que he hecho en la
vida fue con mi padre. Fue en el verano después de mi primer
ano de universidad y recuerdo aquella conversacién como si
hubiese sido ayer. Estibamos trabajando en su jardin y ha-
blibamos sobre ese primer afio que yo acababa de culminar.
Sin embargo, no tardé en notar que mi padre y yo teniamos
perspectivas diferentes en cuanto a cudl era el propésito de la
universidad.

El problema eran mis calificaciones. Yo estaba en la lista del
decano, pero, por desgracia para mi, el decano tenia dos listas
y mi nombre estaba en la de los estudiantes en periodo de
prueba académica. Mi padre me dijo que no estaba dispuesto
a seguir ayudandome con los costos, a menos que mejorara
mis resultados. Me senti muy mal y ese dia hice un compro-
miso con ¢l y conmigo mismo. Le prometi que, al retomar
los estudios ese otono, todas mis calificaciones serian A. El
me desafié a cumplirlo y anadio: “Si logras que todas tus ca-
lificaciones sean A, te daré $500 ddlares, pero si no lo logras,
entonces ti me los debes dar a mi”.

Al retomar los estudios ese otono, eliminé todos los obs-
taculos. Iba a clase, tomaba notas, leia bastante y hacia mis
tareas. Ademds, dejé de participar en muchos eventos sociales,
como si habia hecho durante el primer afio. Al final, obtuve
las calificaciones y todas eran A. Los $500 los gasté hace mu-
cho tiempo, pero ese compromiso cambié mi vida. Comencé

a aparecer en la lista positiva del decano y nunca volvi a la
otra.

Mi historia es un gran ejemplo de compromiso. Un com-
promiso es una promesa personal. Cumplir lo que les prome-
tes a otros genera confianza y desarrolla relaciones fuertes. Y
cumplirte a ti mismo lo que te prometes desarrolla ti cardcrer,
estima y €xito.

“Si no haces un compromiso, solo habrd promesas y

esperanzas, pero no planes”.
—PETER DRUCKER

Una definicion de compromiso que me gusta es “el estado de
union emocional o intelectual a un curso de accion...” (American
Heritage Dictionary, cuarta edicion). Segin esta perspectiva,
un compromiso es la decision consciente de actuar para crear
un resulrtado deseado.

Por intuicién, todos sabemos que la habilidad de cumplir
con los compromisos es fundamental para una ejecucion efec-
tiva y un alto desempeio, pero muchos solemos incumplir
con lo que nos comprometemos, Al parecer, cuando las cosas
se ponen dificiles, encontramos razones para no cumplir lo
que prometimos y dirigimos nuestra concentracion a otras ac-
tividades. A menudo, nuestro interés mengua cuando se nos
dificulta avanzar. Es importante entender que hay una dife-
rencia entre el interés y el compromiso. Cuando te inreresa
hacer algo, lo haces solo si las circunstancias asi lo permiren,
pero cuando estds comprometido con tus propdsitos, no acep-
tas excusas, solo quieres resultados.

Cada vez que nos comprometemos a hacer algo, hacemos lo
que no hariamos normalmente. La pregunta ya no es “;y si...2
La pregunta ahora es ;como? El compromiso es poderoso, pero
hay ocasiones en las que todos luchamos con comprometernos.
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Las siguientes son las cuatro claves para tener éxito en el
Cumplimitnm de nuestros cnmprumims:

1. Un fuerte deseo: para tener un pleno compromiso
con un pr{:pésim. debes tener una razon clara y per-
sonalmente atrayente. Si no cuentas con un fuerte de-
seo por cumplirlo, luchards cuando te sea dificil im-
plementarlo, pero si tienes un deseo atractivo, todo
obsticulo que te parezca insuperable los verds como
un desafio a vencer. El resultado final que desees lo-
grar debe tener la suficiente importancia como para
impulsarte a avanzar en medio de los tiempos dificiles
y mantenerte en curso.

2. Acciones clave: cuando ya tengas ese deseo intenso
de lograr algo, deberds identificar las acciones basi-
cas que producirin ese resultado. En el mundo de
hoy, muchos nos hemos convertido en espectadores
en lugar de ser participantes. Debemos recordar que
lo que hacemos es lo que cuenta. En la mayoria de
los emprendimientos, suele haber muchas actividades
que te ayudan a alcanzar tu meta. Sin embargo, por lo
general, algunas pocas actividades elementales consti-
tuyen la mayoria de los resultados y, en algunos casos,
solo hay una o dos acciones clave que producen los
resultados finales. Es de suma importancia que iden-
tifiques esas acciones y te concentres en ellas.

3. Evalia los costos: el compromiso requicre sacrificio.
Cualquier esfuerzo representa beneficios y costos.
Muy a menudo, ahrmamos tener compromiso con
algo, pero no consideramos los costos, esas dificulta-
des que tendremos que superar para alcanzar lo que
deseamos. Tales costos suclen incluir tiempo, dinero,
riesgo, incertidumbre, pérdida de comodidad y cosas
similares. Si identificas esos posibles costos antes de
asumir el compromiso, ¢legiras de manera consciente

si estas dispuesto a pagar el precio de ese compromi-
so. Y cuando enfrentes cualquiera de esos costos, serd
de gran ayuda reconocer que los anticipaste y decidis-
te que tu meta si valia la pena.

4. Actua segun compromisos, no segun sentimientos:
En ocasiones, no sentirds deseos de realizar acciones
cruciales. Todos hemos estado en ese punto.
Levantarnos a las 5:30 a.m. para salir a correr en el
trio invierno suele ser un hecho dantesco, en especial,
cuando estds en una cama cémoda y tibia. Es en esos
momentos que vas a necesitar aprender a actuar segin
tus compromisos y no de acuerdo a tus sentimientos.
Si no lo haces, nunca creards impulso y siempre
quedards estancado volviendo a comenzar o, como
suele ser el caso, dindote por vencido. Aprender a
hacer lo que debes hacer, sin importar como te sientas,
es una disciplina elemental para el éxito.

Muchas veces, los compromisos se hacen mds arduos segin
sea el marco de tiempo para el que se plantean. Es dificil com-
prometerte con algo de por vida, incluso cumplir una prome-
sa durante todo un ano tiende a ser desafiante. Con el plan del
ano de 12 semanas, no se te pide que hagas compromisos de
por vida, ni tampoco anuales, sino de 12 semanas. Es mucho
mis factible que establezcas y cumplas un compromiso por 12
semanas que por 12 meses. Al final de ese tiempo, reevalias
tus compromisos y vuelves a comenzar.

Nuestros compromisos son los que le dan forma a nuestra
vida. Son el cimiento de matrimonios sélidos, crean relaciones
duraderas, impulsan nuestros resultados y nos ayudan a for-
mar cardcter. Saber que puedes contar con que hards algo que
dijiste que harfas es muy empoderador, al punto de no tener
que proteger tus apuestas.




Capitulo 10

Grandeza
en el momento

e dice que, con la recnologfa, el mundo ahora es mds
pequeno y yo creo que también se mueve mds ripido.
La vida parece ser mds ajetreada e ir a mids velocidad.

No me malinterpretes, la tecnologia es muy buena. Ahora,
mi teléfono tiene mds capacidades de computacién y utilidad
que la primera computadora portitil que compré en 1988 casi
por $6.000 délares. La desventaja es que, en la acrualidad,
tenemos muy poco tiempo de inactividad. Antes, el tiempo
para movilizarnos hacia y desde el trabajo lo usibamos para
aumentar y disminuir la productividad, pero ahora la mayoria
de la gente pasa ese tiempo en el teléfono. El margen natural
de estos tiempos estd desapareciendo, pero todavia necesita-
mos tiempo para relajarnos mentalmente.

En este nuevo mundo de tanta prisa, la capacidad de hacer
varias cosas al tiempo es una habilidad muy valorada. Se cree
que, para lograr mds en el transcurso del dia, debemos tener

n
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el horario lleno, estar completamente comprometidos y estar
siempre corriendo. El temor es que de pronto nos perdamos
de algo bueno, asi que corremos de una reunién o un evento
al otro, introduciendo entre ambos una o dos llamadas tele-
fonicas. En mi caso, cuando estoy en reuniones, siempre es-
toy revisando mi correo electronico y mis mensajes porque no
quiero perderme de nada y con los mensajes de texto puedo
tener dos o tres conversaciones a la vez. No muchos estin dis-
puestos a admitir que asi es como trabajan, pero solo mira a
tu alrededor y verds que asi es como la mayoria se comporta.

Lo irénico es que, en nuestros esfuerzos por no perdernos
de nada, inconscientemente, nos estamos perdiendo de todo.
Nuestra atencién se dispersa en varios temas y conversacio-
nes, y cuando procuramos hacer mucho, en realidad, le damos
muy poco de nosotros mismos a determinada actividad. Nos
sentimos estresados, agotados, exhaustos, frustrados y desco-
nectados. Al final, este estilo, pricticamente, lo que nos garan-
tiza es que seremos mediocres por el hecho de que nada tiene
toda nuestra atencion, ni tampoco la tienen nuestros proyec-
tos importantes, ni nuestras conversaciones importantes, ni
las personas importantes en nuestra vida.

[.a mayoria de la gente va tan rapido, que se pierde del ver-
dadero disfrute de la vida. Muchos estan fisicamente en un si-
tio y mentalmente en otro. Eres mds efectivo cuando tu mente
v tu cuerpo estin en el mismo lugar, cuando cstas presente
en el momento. Los deportistas lo llaman “jugar en la zona™.
Cuando estds presente en el momento, tus ideas son claras y
enfocadas, tomas decisiones con facilidad y haces tus rtareas
casi sin esfuerzo. Cuando estas en el momento, vives con gra-
cia y sin dificultad. Cuando estds presente por completo en el
momento, cuando te conectas con ¢l @hora, disfrutas mds de
la vida.

“Lo mejor del futuro es que viene un dia a la vez".
— ABRAHAM LINCOLN

No puedes cambiar el pasado ni actuar en el futuro. Todo
lo que tienes es el momento actual, el eterno presente. Ahora
mismo, puedes afectar lo que te sucede para el resto de tu
vida. El futuro se crea ahora, nuestros suenos se logran en el
momento.

Mi esposa Judy y yo somos sobrevivientes de cincer. Quie-
nes han tenido que enfrentar esta enfermedad, bien seas i
mismo o algtin familiar, conocen de primera mano lo rdpido
que cobra valor el momento presente. La realidad es que la
vida pasa en el momento, la vivimos en el momento y, sin
duda, la grandeza se crea en el momento.

Desempenandonos en el momento

Como muchas personas alrededor del mundo, cada par de
anos, me sintonizo con los Juegos Olimpicos para ver a asom-
brosos deportistas obteniendo resultados increibles. Hace
unos afios, mientras miraba los eventos, lo siguiente vino a
mi mente: jen qué momento un campeon se hace grande? La
respuesta obvia parecié ser aquel punto en el que la persona al-
canza un alro nivel de desempeno, como ganar una medalla de
oro, pero al analizar mis a fondo mi pregunta, conclui que la
grandeza no se alcanza con los resultados, sino mucho antes,
cuando una persona elige hacer lo que sabe que debe hacer.

Sigamos con el ejemplo del deportista olimpico. El o ella se
hacen grandes no cuando rompen un récord mundial y ganan
una medalla. Ahi es cuando ¢l mundo los reconoce, pero en
realidad, el evento es tan solo una evidencia de su grandeza,
pues ellos la alcanzaron desde meses o quizd desde anos antes,
cuando decidieron correr la milla extra, nadar una ronda extra
o hacer un salto mas.

En mi opinién, dirfa que Michael Phelps no logré su gran-
deza cuando gané su decimoctava medalla de oro, ni cuan-
do gand la primera. El se hizo grande cuando decidi6é hacer
aquello que le permitiria ganar. Cuando eligié esforzarse en su

13




74

entrenamiento, pasar horas en el gimnasio y la piscina y con-
sumir los alimentos que necesitaba su cuerpo en lugar de los
que deseaba, fortaleciendo asi su resolucién mental. Ganar las
medallas de oro era una sencilla evidencia de su grandeza. En
otras palabras, creo que Michael Phelps ya habia alcanzado su
grandeza desde hacia muchos anos atris.

Los resultados no son la obtencion de la grandeza, sino la
confirmacion de esta. Te haces grande mucho antes que los
resultados asi lo demuestren. Sucede en un instante, en el mo-
mento en que eliges hacer lo que debes hacer para ser grande.

~ “Todo aquel que se propone disfrutar de un buen
futuro no puede desperdiciar nada de su presente”.
—ROGER WARD BABSON

Lo que me parece profundo es que la diferencia entre la
grandeza y la mediocridad es minima cuando se trata de lo
que hacemos a diario o cada semana, pero la diferencia en
los resultados futuros es muy grande. La diferencia entre la
grandeza y la mediocridad para un vendedor son dos o tres
citas adicionales por semana, cinco o diez llamadas mas al dia,
tres horas de una semana de 45 horas de trabajo dedicadas a
trabajar en sus negocios. Para un gerente o lider, la diferencia
quizd consista en reconocer mas cada dia el buen trabajo de
un magnifico empleado, delegar una tarea en lugar de hacerla
él mismo, pasar tres horas de su semana trabajando en prio-
ridades estratégicas, darle elogios y reconocimientos verbales
a alguien que tiene dificultades. Estas diferencias parecen me-
nores en una base diaria o semanal, pero a largo plazo, resul-
tan siendo significarivas.

Dios nos ha dado la capacidad de ser grandes a todos y cada
uno de nosotros. Lo que forma a un campeén es la disciplina
que €l tenga para hacer el trabajo extra, incluso, y especial-
mente, cuando no siente deseos de hacerlo.

La noticia alentadora es que, a pesar de tu desempeiio en el
pasado o en el presente, ti también puedes ser grande comen-
zando hoy mismo, si eliges hacer lo que sabes que debes hacer.
En realidad, no es tan complicado. Al final, o se es grande en
el momento o no se es grande en lo absoluto.

En el primer capitulo escribi acerca de las dos vidas que
la mayoria de nosotros tenemos: la que vivimos y la que po-
demos vivir. No te acomodes a cualquier cosa que esté por
debajo de la vida que puedes vivir. Haz el compromiso de
ser grande cada dia y observa lo que sucederd en tan solo 12
cortas semanas.
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Deshalance
intencional

l ano de 12 semanas es poderoso y transformador. Aun-

que la gran mayoria de ejemplos que usamos en este

libro aborda la aplicacion del ano de 12 semanas para
tu negocio, estos aplican de la misma manera a todas las dreas
de rtu vida,

Un desafio que la mayoria de nosotros enfrentamos es equi-
librar nuestro tiempo y energia entre el trabajo y la familia, el
servicio comunitario y la recreacion, el ejercicio y la relajacion,
las pasiones personales y las obligaciones. Demasiado tiempo
y esfuerzo dedicados a una sola drea suelen generar desgaste y,
en general, falta de plenitud. Puedes comenzar a sentir como
si un drea de tu vida te estd quitando energia, robindote el
gozo y afectando tu verdadero propdsito en la vida. No es de
extranar que tantas personas busquen recuperar el equilibrio
en su vida,
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trabajo y la vida es la lucha mds significariva que
enfrentan el hombre y la mujer modernos”.
—STEPHEN COVEY

Tomada literalmente, la frase equilibrio en la vida es en rea-
lidad una expresion equivocada. Es natural creer que la meta
del equilibrio en la vida es dedicarles la misma cantidad de
tiempo y energia a las diferentes dreas de t vida, pero en rea-
lidad no es pracrico, ni te da la vida que deseas tener. Tratar de
pasar igual cantidad de tiempo en cada drea es improducrivo y
suele ser trustrante. El equilibrio en la vida no consiste en una
reparticion igualitaria de tiempo en cada drea, sino que es mis
que todo un desbalance intencional.

El equilibrio en la vida se logra cuando eres intencional en
como y donde inviertes tu tiempo, energia y esfuerzos. En los
diferentes entornos de la vida vas a tener que elegir concen-
trarte en un drea antes que en otra y eso estd bien, siempre que
sea a proposito. La vida tiene diterentes etapas, cada una con
su propio conjunto de desafios y bendiciones.

“El equilibrio entre la vida y el trabajo no existe.
Hay que elegir entre ellos y td eres quien debe
hacerlo, pero recuerda que cada eleccién tiene sus
consecuencias . —JACK WELCH

El ano de 12 semanas te ofrece un excelente proceso para
ayudarte a llevar una vida de desequilibrio intencional. Mu-
chos de nuestros clientes usan £/ arno de 12 semanas para con-
centrarse en algunas de las areas clave de su vida y ganar nue-
vos terrenos. Piensa en lo que seria diferente para ti si cada 12
semanas te concencraras en algunas dreas de tu vida y lograras
avances significativos.

Piensa en tu salud y en tu condicién fisica. ;Qué seria di-
ferente si las proximas 12 semanas hicieras el compromiso de

mejorar esta drea? Una opcion es establecer una meta de 12
semanas y crear un plan acorde a ese tiempo. En este escena-
rio, identificarias una cantidad de ticticas que podrias ejecutar
diaria y semanalmente durante las siguientes 12 semanas. Tu
plan podria incluir tdcticas como estas:

* Hacer 20 minutos de cardio tres veces a la semana.
* Entrenar con pesas tres veces por semana.

* Tomar al menos seis vasos de agua cada dia.

* Limitar la ingesta de calorias a 1.200 diarias.

Otra opcién es volver a trazar una meta de 12 semanas, pero
en lugar de crear un plan tdctico, identificas una accion clave
(0 nucleo) y un compromiso para completarla durante las si-
guientes 12 semanas. En ciertas instancias, un plan completo
funciona mejor, mientras que, en otras, un compromiso clave
es mds productivo.

¢Y qué de tus relaciones, tu conyuge o tu pareja, tu familia
y tus amigos cercanos? Puedes usar E/ asno de 12 semanas para
crear mejores relaciones o crear mds romance o intimidad con
tu pareja, ;Cémo serian diferentes esas relaciones si te com-
prometiste contigo mismo para hacer un verdadero progreso
en las siguientes 12 semanas? Es tan simple como hacer un
compromiso de accién para tener una noche de cita o una
noche familiar a la semana y cumplirlo durante las siguientes
12 semanas. Es sorprendente lo que logras en ran solo 12 se-
manas cuando te comprometes con una accién especifica.

Piensa en otras dreas como tu vida espiritual, financiera,
emocional, intelectual y en comunidad. Quizd, sea hora de
ser libre de deudas o de terminar esos estudios que suspen-
diste. Quizds, has estado pensando en escribir un libro, ini-
ciar una fundacién o aprender un nuevo idioma. Quizd, no
puedas completar metas como estas en 12 semanas, pero si
puedes asegurarte de hacer progresos significativos. Desglosar
tus metas mds grandes en segmentos de 12 semanas no solo te
permite hacer un progreso consistente, sino también celebrar
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los hitos a lo largo del camino. Cuando haces un verdadero
g

progreso, sientes mayor satisfaccién, te sientes mds pleno y

sigues motivado para ver el proyecto finalizado.

Para decidir en qué concentrarte, comienza con tu vision.
Luego, calificate en las siete dreas de equilibrio en la vida, (es
decir, espiritual, conyugal/companero, familiar, comuniraria,
fisica, personal y de negocios). Me gusta usar una escala de 1
a 10 para calificar mi nivel de saristaccion. Una puntuacion
de 10 es la mejor que puedo obtener en un drea. En otras pa-
labras, 10 es “excelente”, segin mi estandar; por el contrario,
una puntuacion de 1 seria “terrible”, segiin mi estindar. Ob-
serva que estoy usando mi definicién de éxito y satisfaccion
como la base de mi evaluacién. Por ejemplo, si eres soltero y
te sientes feliz asi, quizd te califiques con 10 bajo la caregoria
de relaciones esenciales.

Cada una de esas dreas es bien sea una fuente de energia o
un consumidor de esta. Piénsalo: si tu vida de trabajo es estre-
sante, llena de incertidumbre e insatisfactoria, terminara afec-
tando tu vida personal. Sin embargo, si tu carrera te da buenos
ingresos y disfrutas de lo que haces, ese hecho te dard energia
e impulso en otras dreas y tendrd un efecto positivo en ellas.

FEl ano de 12 semanas tiene el poder de aumentar tus ingre-
sos y riquezas materiales dos, tres o hasta cuatro veces. Tam-
bién tiene el poder de ayudarte a experimentar la misma mag-
nitud de mejoramiento en el drea que elijas. Aplica El ano de
12 semanas a todas las dreas de tu vida y jpreparate para que
sucedan cosas asombrosas!

Parte 11

Uniendo
los puntos

La Parte Il nos da perspectivas adicionales y
encierra mas de una década de aprendizaje
acerca de lo que se necesita para aplicar consis-
tentemente los elementos bdsicos de la ejecucion.
En esta seccion presentamos herramientas
comprobadas, plantillas y consejos para ayudarte
a aplicar £l ano de 12 semanas de manera
poderosa y alcanzar tus metas.

“:Dentro de un ano,
desearis haber
comenzado hoy!”
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El sistema
de ejecucion

[ ano de 12 semanas te brinda un sistema de ejecucion

que te ayuda a operar a tu mejor nivel, generindo-

te claridad y enfoque en lo que es mds importante y
dindote un sentido de urgencia para hacerlo ahora. Como
resultado, dia tras dia haces mas de lo que es importante para
ti. Unos pocos dias o semanas haciéndolo no son la gran cosa,
pero cuando juntas dia tras dia tras dia, semana tras semana,
tras semana, el resultado que obtendrds serd como un interés
compuesto y en tan solo 12 semanas estards en una posicion
muy diferente, tanto en lo personal como en lo profesional.

Quizds, al avanzar en la lectura de la primera seccion de este
libro hayas notado que, ademas de restructurar tu ano a solo
12 semanas, también hablamos sobre varios elementos funda-
mentales. De hecho, hay ocho elementos que consideramos
esenciales para el alto desempefio en cualquier trabajo. Esos
ocho elementos son:
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*  Visién

¢ Planeacion

* Control de procesos

*  Medicion

*  Uso del tiempo

* Rendicién de cuentas

*  Compromiso

* (Grandeza en el momento

Fn esta seccion hemos organizado esos elementos en un
conjunto de tres principios y cinco disciplinas. Hemos apren-
dido que organizarlos de esta manera te ayudard a entender
mejor su funcionamiento como un sistema integral, facilitin-
dote su aplicacidn consistente.

Uno de los desafios con estas disciplinas y principios es que
la mayorfa de las personas sabe lo que son, pero saber y hacer
son dos cosas muy diferentes. Cuando aprendas a aprovechar
con mas eficacia estos elementos en tu empresa y tu vida per-
sonal, te asombrard todo lo que eres capaz de lograr y lo rdpi-
do que puedes hacerlo.

Tres principios

La planeacién del ano de 12 semanas se desarrolla sobre
un cimiento de tres principios que, al final, determinarin tu
efectividad y éxito. Estos principios son:

1. Rendicion de cuentas
2. Compromiso
3. Grandeza en el momento
Demos una mirada mas detallada de cada uno de estos.

Rendicién de cuentas: rendir cuentas consiste en asumir
responsabilidad. Es un rasgo del caricter, una postura en la
vida, una disposicién a apropiarte de tus acciones y resultados
sin importar las circunstancias. La misma naturaleza de la ren-

dicién de cuentas depende de comprender que todos y cada
uno de nosotros tenemos la libertad de escoger. Esta libertad
de eleccion es el cimiento de la rendicién de cuentas y su prin-
cipal objetivo es pregunrarse a uno mismo: “;Qué otra cosa
puedo hacer para obtener el resultado que deseo obtener?”.

Compromiso: el compromiso es una promesa personal que
te haces a ti mismo. Cumplir lo que les prometes a otros gene-
ra relaciones fuertes y cumplirte a ti mismo lo que te prometes
desarrolla tu cardcter, te da autoestima y te produce éxiro.

El compromiso y la rendicién de cuentas son como la mano
y el guante. En cierto sentido, el compromiso es la rendicién
de cuentas proyectada en el futuro. Es asumir responsabilidad
del futuro. El desarrollo de tu capacidad de compromiso tiene
un efecto dramdtico en tus resultados personales y de nego-
cios. El ano de 12 semanas te ayuda a desarrollar la capacidad
de completar compromisos criticos y lograr resultados tras-
cendentales en todas las dreas.

La grandeza en el momento: como lo escribi en el Capitu-
lo 10, la grandeza no se alcanza cuando uno obriene un gran
resultado, sino mucho antes de eso, desde cuando uno elige
hacer lo necesario para ser grande. Los resultados no son la
obtencién de la grandeza, sino la confirmacién de esta. Te ha-
ces grande mucho antes que los resultados asi lo demuestren.
Sucede en un instante, en el momento en que eliges hacer lo
que debes hacer para ser grande y cada vez que sigues eligien-
do hacer lo necesario para lograrlo.

Estos tres principios, rendicion de cuentas, compromiso y
grandeza en el momento, crean el cimiento del éxito personal
y profesional.

Cinco disciplinas

El ario de 12 semanas aprovecha tu manera de pensar y las
acciones que emprendes. En el nivel de accién, se concentra
en crear capacidad dentro de un conjunto de disciplinas de




éxito necesarias para una ejecucion efectiva. Hemos observa-
do que las personas de mejor rendimiento, sean deportistas o
profesionales de los negocios, no son grandes porque tengan
mejores ideas, sino porque sus disciplinas de ejecucion son
mejores. Estas cinco disciplinas son:

1. Visién

2. Planeacién

3. Control de procesos

4. Medicién

5. Uso del tiempo

El ario de 12 semanas te ayudard a aplicar esas disciplinas de
tal manera que aproveches tus conocimientos y destrezas, y
que fomentes acciones consistentes.

Vision: una vision atractiva crea una clara imagen del futu-
ro. Es crucial que tu visién de negocios se alinee con tu visién
personal y la impulse. Este alineamiento asegura una poderosa
conexién emocional que promueve un compromiso sostenido
y acciones continuas.

Planeacién: un plan efectivo aclara y se enfoca en las inicia-
tivas y acciones de mayor prioridad, las cuales son necesarias
para alcanzar la vision. Un buen plan se desarrolla de tal ma-
nera que facilita la implementacion efectiva.

Control de procesos: el control de procesos consiste
en un conjunto de herramientas y eventos que alinean tus
acciones diarias con las acciones primordiales de tu plan. Esas
herramientas y eventos se aseguran de que dediques mads de
tu tiempo a realizar acrividades estratégicas que te generen
dinero.

Medicién: las mediciones impulsan el proceso. Son el ancla
de la realidad. Las mediciones efectivas combinan los indica-
dores adelantados y rezagados que te dan la perspectiva inte-
gral necesaria para tomar decisiones informadas.

Uso del tiempo: todo sucede en el contexto del tiempo.
Si no tienes control de tu tiempo, no tienes control sobre tus
resultados. Debes usar tu tiempo con intenciones claras.

Es importante que veas la interconexién que existe entre
estas cinco disciplinas. Si no tienes una vision clara y atracti-
va, entonces las otras disciplinas no importan porque no estis
disfrutando de una vida planeada, sino al azar. Si tienes una
vision, pero no rienes un plan, entonces tienes una fantasia.
Si tienes una visién y un plan enfocado, pero te falta control
del proceso, entonces tendris muchas frustraciones, porque
algunos dias tendras buena ejecucion y avanzards, pero otros
dias no serdn asi. Si tus disciplinas estdn en su lugar, pero te
falta el valor para llevar un registro de puntaje, entonces de
ninguna manera sabrds qué estd funcionando y qué no, ni
podrds hacer ajustes en tiempo real que te ayuden a acelerar
tu éxito. Por tltimo, si todo lo anterior estd en su lugar, pero
no eres intencional en aquello a lo que le dices si y a lo que le
dices no, entonces, el dia te estd controlando a ti.

El ciclo de cambio emocional

Aplicar El ano de 12 semanas exigird cambios y los cambios
son incomodos. Es urtil entender el proceso emocional que
seguimos cuando enfrentamos el cambio y asi no nos desvia-
mos con facilidad. Siempre que decidimos hacer un cambio
en nuestra vida, experimentamos una montafia rusa emocio-
nal. Los sicélogos Don Kelley y Daryl Connor describen este
tenémeno en un documento titulado “El ciclo emocional del
cambio” (ECOC, por su sigla en inglés) e incluye cinco eta-
pas de experiencia emocional que exploraremos aca (con una
leve modificacién basada en nuestra experiencia). No importa
el cambio que elijas hacer, siempre experimentards este ciclo.
Puedes planear nuevas relaciones, nuevas compras, nuevos
empleos y nuevos vecindarios basdndote en el ciclo emocional
del cambio y siempre serd lo mismo. A veces, los picos son
mis elevados; otras veces, los valles son mds deprimidos; a

87



veces, ¢l ciclo es mas corto; otras veces, es mas largo, pero en
todos los casos, enfrentaris este ciclo cuando decidas hacer un
cambio en tu vida (Figura 12.1).

Hay cinco etapas emocionales por atravesar cuando alguien
cambia su comportamiento:

[.  Optimismo desinformado

II. Pesimismo informado

IT1. Valle de la desesperacion

[V. Optimismo informado

V. Exito y plenitud

FASE V:
Exito y plenitud

FASE |: Optimismo desinformado

FASE fv:
Dptimisma Optimisma informada

Pesimismo FASE Ii: Pesimismo inform

ESTADO EMOCIONAL

TEASE 1 Valle de la desesperacion
FAenunciar y repetir las fases La ‘:—hFPrmm\:la hasta alcanzar el dxito
TIEMPO

Figura 12.1 El ciclo emocional del cambio que usamos ¢s adaprado del
modelo de ciclos del cambio de Kelley/Connor, basado en la interaccidon
con nuestros clientes que implementan la estrategia de E ado de 12
Semta s,

La primera ctapa de cambio suele ser la mds emocionante,
porque imaginamos todos los beneficios y no hemos expe-
rimentado ninguno de los costos. Nuestras emociones estin
impulsadas por nuestro optimismo desinformado, ¢l cual estd
en el drea emocional positiva de la grifica. Ves todos los be-
neficios del cambio y ninguna de las desventajas, asi que esta
etapa es divertida. Sugicres ideas y generas estrategias sobre
como crear el nuevo nivel de resultados que deseas.

Por desgracia, el optimismo desinformado no dura mucho
tiempo. A medida que aprendes mas sobre la realidad de lo
que necesitas para cambiar, las emociones positivas se pueden
amargar. La segunda etapa de cambio, ¢l pesimismo informado,
se caracteriza por un cambio a un estado emocional negarivo.
En este punto, los beneficios no parecen tan reales, importan-
tes 0 inmediatos y los costos del cambio son evidentes. Co-
mienzas a preguntarte si el cambio de verdad vale la pena el
estuerzo y buscas razones para renunciar a €, y si eso no es lo
suficientemente malo, las cosas empeoran.

A esta tercera etapa la llamo el valle de la desesperacién. Es
en este punto donde la mayoria se da por vencida. Todo el
dolor del cambio se hace vivido y los beneficios parecen dis-
tantes o menos importantes y hay una manera rdpida y facil
de terminar con la incomodidad: volver a la manera antigua
de hacer las cosas. Después de todo, concluyes que antes no era
tan malo el asunto en cuestion.

Si renuncias ante el cambio cuando estis en el valle de la
desesperacion, vuelves a la primera etapa, al optimismo des-
informado, jque es mucho mis divertido que estar en el valle!

Tener una visién atractiva es de suma importancia justo en
esta etapa del valle de la desesperacion. Casi todos hemos te-
nido tiempos en los que hemos deseado mucho tener algo por
lo que estibamos dispuestos a pagar cualquier precio y superar
cualquier obsticulo para obtenerlo. Quizd, fue nuestro primer
auto o entrar a la universidad con la que siempre sonaste; qui-
zds, era ir tras la persona con la que siempre quisiste casarte
o en pos del trabajo de tus suenos, no importa lo que fuera,
lo deseabas ranto, que habrias sacrificado con gusto tu propia
comodidad para obtenerlo. Desear con mucha pasién lograr
hacer realidad tu visién y combinarla con compromiso, las he-
rramientas y los eventos del control de procesos es la manera
para recorrer el valle y llegar a la siguiente etapa del cambio.

La cuarta etapa es el optimisino informado. En esta etapa,
tus probabilidades de éxito son mucho mds elevadas. Estds de




vuelta en el drea emocional positiva del ciclo. Los beneficios
de tus acciones estén comenzando a dar frutos y los costos del
cambio se reducen porque tus nuevos pensamientos y accio-
nes se estan haciendo mas rutinarios. {La clave en esta etapa
es no parar!

El éxito y la plenitud estan al final de la etapa del ciclo emo-
cional del cambio. En esta etapa final del cambio experimentas
por completo los beneficios de tus nuevos comportamientos y
los costos del cambio han desaparecido casi por completo. Las
acciones que al comienzo eran dificiles e incomodas, ahora
se han convertido en una rutina. Cada vez que completas el
ciclo, no solo desarrollas tu propia capacidad, sino también
tu confianza. En este punto, puedes pasar al siguiente cambio
que deseas implementar teniendo mds seguridad de éxiro.

El ciclo emocional del cambio es la descripcién del impac-
to emocional del cambio. Al ser consciente de este ciclo, es
menos probable que tus emociones negativas te desvien y que
puedas manejar el cambio con mis eficiencia.

Sistema cerrado

El anio de 12 semanas es un sistema cerrado en el sentido que
contiene todo lo que necesitas para triunfar.

En nuestro taller de dos dias, hacemos que los participantes
enumeren todo lo que se necesita para alcanzar la excelencia.
Luego, escribimos esos elementos en un papelografo, por lo
general, hay mds de 20 puntos y la lista llena una o dos hojas
grandes de papel. Cuando revisamos cada uno de los puntos,
todos estdn representados en estas disciplinas y principios, por
eso, si pones en practica El anio de 12 semanas como un siste-
ma completo, lo Gnico que logrards seri mejorar.

El desafio es que no todos lo aplican como un sistema. A
menudo, las personas ponen en practica algunos de los ele-
mentos y no aplican otros, y, como en cualquier sistema, el
todo es exponencialmente mayor que la suma de las partes.

Aplica y aprovecha cualquiera de las disciplinas o principios y
tendrds beneficios al hacerlo, pero el verdadero avance lo ob-
tienes cuando los aplicas todos a plenitud. Al hacerlo de esta
manera, tu plan para tu aio de 12 semanas se convierte en un
sistema de autocorreccion que te marca un camino que te per-
mite identificar cualquier avance y tomar acciones correctivas
de manera oportuna. Es un sistema de pracrica deliberada di-
senado para el mejoramiento continuo.

Ademds de ser un sistema cerrado, El ano de 12 semanas
también facilita el cambio. Cuando lo instalas como tu siste-
ma operativo, haces que los siguientes cambios sean mds fi-
ciles. Usemos una computadora como analogia: a lo mejor,
tengas el mejor programa que se pueda comprar, pero si tu
sistema operativo no funciona, esos programas no valen nada.
Todos hemos experimentado esto en ocasiones, cuando la im-
presora no imprime, el documento no abre o la computadora
se congela.

Cuando instalas tu plan para tu ano de 12 semanas como
tu sistema operativo, este le saca provecho a los sistemas de
tus otros negocios. Por ejemplo, la mayoria de las companias
tiene sistemas de mercadeo, ventas, productos, servicios, tec-
nologia y otros procesos de negocios. Sin un sistema de eje-
cucion, tendemos a depender de nuestros sistemas actuales
porque son familiares y predecibles, en especial, al enfrentar
cambios. Cuando tu ano de 12 semanas es tu sistema operati-
vo, es compatible con todos los otros sistemas de negocios, asi,
cuando llegan los cambios, y van a llegar, no experimentas un
gran caos (Figura 12.2) y, en lugar de eso, ficilmente puedes
incorporar nuevos sistemas como un programa de conexion y
ejecucion.

Las personas necesitamos estabilidad, que algunas cosas si-
gan igual. Como sistema operativo, el plan del afio de 12 se-
manas sigue igual. Te provee una plataforma consistente para
implementar iniciativas corporativas y cambiar esfuerzos sin
el caos que suele acompanar el cambio. Para una persona fun-
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ciona como el cimiento diario que no cambia. El asio de 12
semanas no es algo mds que haces, jsino como haces las cosas!

5y
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CAMBIOS »
CON EL TIEMPO

Beroicy al chients
Pistribucron

Ventas y mercadeo

Froguctos
Entrenamiento y desarrollo

SISTEMA DE EJECUCION DEL ANO DE 12 SEMANAS

MNO TIENE >
CAMBIO

Figura 12.2 £l afio de 12 semanas no esti atornillado sobre todo lo
demis que tienes que hacer. Para que funcione a largo plazo, debe
convertirse en el sistema que usas para hacer todo lo demds. Dcbe ser
tu sistema de ejecucidn.

En los siguientes capitulos, ahondaremos en las disciplinas
y principios de £l anio de 12 semanas. Te daremos una mayor
perspectiva, asi como herramientas y ejercicios que puedes
usar para aplicar con eficacia y aprovechar estos elementos
fundamentales con el fin de lograr mds en 12 semanas que lo
que la mayoria de la gente logra en 12 meses.

Establece
tu vision

| primer paso para comenzar a avanzar con Fl asio de
12 semanas es definir una gran vision para ti. Este de-
beria ser un ejercicio divertido e inspirador. La visién
es crucial porque tendrés dias en los que no sentiris deseos de
realizar tu plan. Para ayudarte a mantener el rumbo, necesita-
rds una razén poderosa para hacerlo y esa es precisamente tu
vision.
Sal Durso, un viejo amigo y cliente, tiene una perspectiva
personal sobre el poder de la visién.

Hemos aplicado las disciplinas de El afio de 12 se-
manas a nuestra firma por asios y esta ya se convirtié
en algo natural, pues es la manera como hacemos las
cosas y mantenemos el curso incluso cuando surgen
obsticulos.
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Hace poco, nuestra firma perdic gran parte de sus
ingresos cuando un grupo de nuestros asesores clave
renuncid y se llevé consigo sus clientes y los respectivos
ingresos que estos generaban. Sin duda, ese fue un
tiempo muy dificil para la firma y me afecté personal
y profesionalmente. Las personas que se fueron no solo
eran asociados de negocios, sino que también habian
sido mis amigas por mucho tiempo y su partida tuvo
un impacto profundo en todos los que quedamos.

Pude haberme hecho la victima y culpar a los que
se fueron debido a toda esa pérdida. Y es verdad, al
recordar, quizd por un par de dias, tuve la actitud
de “por qué a mi”, pero al final, mi deseo y visidn
de desarrollar una empresa que sobreviviera mucho
tiempo mds después de mi administracidn fueron los
que tuvieron prelacidn.

Durante ese tiempo, hice un muy merecido viaje de
verano y fui al asombroso Estado de Alaska. Estando
alld, cambié intencionalmente mi manera de pensar
y consideré las cosas que habtan hecho que mi vida
fuera tan maravillosa. Una relacion con Dios, que me
ama, una esposa y una familia de los que cualguier
hombre estaria orgulloso y una empresa que estd lle-
gando a un punto que pocos verdn en sus vidas, ;50
aiios de operaciones rentables!

Como parte del viaje a Alaska, hicimos un fantdstico
recorrido de canotaje por el rio Kennicott. Mientras
navegdbamos, siguiendo una curva del rio, aparecié
ante nosotros un asombroso mar de flores color piir-
pura. Las flores se extendian por todo el costado de la
montana hasta donde podian ver nuestros ojos. Nues-
tro guia dijo que esas plantas se lHaman “epilobio”
y que. tan solo unos pocos aiios atrds, esa parte del
bosque habia quedade carbonizada por un incendio
forestal. Cuando esa manta de color piirpura aparece,
esa es la primera senal de que el bosque se estd rege-
nerando. Ese nueve bosque que estaba por surgir me
llend de asombro y me dio un sentido de esperanza y

expectativa. Al parecer, hasta la naturaleza tiene su
manera de crear una vision para lo que viene.

En ese momente, pensé que, en lugar de contemplar
los restos carbonizados de nuestra pr'm'fffd. necesitd-
bamos concentrarnos en las nuevas senales de resur-
gimiento en nuestra empresa. Como lider de la orga-
nizacion, era claro que nuestra firma necesitaba la
misma vision que yo tenia y que mi papel era fijarla.

Al volver @ mi oficina, legué emocionado y con un
nueve atre, asi que gran parte de las siguientes sema-
nas la dediqué a hablar con cada une de los miembros
del equipo para preguntarle qué hacia sinica nuestra
organizacidn y qué pensaban cada uno de ellos acerca
del futuro. Estas conversaciones y muchas horas de
contemplacidn me ayudaron a crear una visién que
un ano después se convirtié en nuestro campo de epi-
lobios, en la luz que guia nuestra compania.

Tras un atio de nuestro incendio forestal, los epilobios
han brotado y estin germinando las jovenes plantulas
que nos hardn mds fuertes que antes. Nuestro equipo
de liderazgo, junto con nuestros asesores y personal,
dice gue nuestra firma es un mejor lugar gracias a lo
que sucedid tan solo un arno atrds. Como lider, sé que
la visidn con la que todos estamos comprometidos es
el agente de cambio que le dard forma a nuestra orga-
nizacion en los anos por venir. El verdadero éxito se
dard cuando las personas comprometidas con una vi-
sidn en comun trabajen juntas para obtener un resul-
tado en comiin. Pueden venir mds tormentas de fue-
g0, pero nuestra vision y fe nos ayudardn a superarlas.

Sal vio el poder que tiene la vision para crear movimien-
0 y progreso y tomo acciones en ese sentido. Muchas per-
sonas se pierden el potencial que la visién tiene para crear
la energia emocional necesaria que inspire a acciones po-
sitivas incluso en un entorno de tierra carbonizada. ;Tie-
nes tierra carbonizada como en el caso de Sal o estds bien,
pero aspiras a mayores alturas? En ambos escenarios, una



vision atractiva es la fuerza poderosa para que avances.
Las visiones mds poderosas dan direccion y alinean rus aspira-
ciones personales con tus suenos profesionales. Al final, tu vision
profesional suele financiar y darle curso a tu visién personal.
Para que tu visién te ayude a avanzar en medio de la incomo-
didad del cambio, debes tener claro lo que deseas obtener en
la vida. La mayoria de las personas se concentra mas en sus
empresas o carreras, pero tu empresa es parte de tu vida y, en
realidad, tu visién de vida es la que le da traccion y relevancia
a tus negocios.

Las mejores visiones son las grandes. En nuestra experien-
cia, nunca se podrd lograr nada sin que sea precedido por una
gran vision. Todos los grandes logros de la humanidad, desde
la medicina hasta la tecnologia, los viajes espaciales o la red
mundial de informacién, primero fueron visualizados y luego
fueron creados. Todos tus grandes logros personales también
deben ser precedidos por una vision. Asi que te desafiamos
a sonar en grandc e imaginar verdadera grandcza para ti. Tu
vision debe ser lo suficientemente grande como para hacerte
sentir, por lo menos, un poco incomodo.

Imposible, posible, probable,
un hecho

Por desgracia, cuando imaginamos un futuro mucho mas
grande que nuestra realidad actual, comenzamos a pensar que
es imposible para nosotros. Vemos que otros han logrado gran-
des cosas, pero comenzamos a pensar que no hay manera de
que nosotros también podamos llegar alli. Cuando comienzan
a visualizar un logro importante que estd mucho mds alla de lo
que han alcanzado en el pasado, la pregunta que la mayoria de
las personas se hace de inmediato es: ;cémo podré hacer esto?
Esta es una pregunta equivocada en ¢l comienzo del proceso.
La realidad es que no sabes como hacerlo porque, si supieras,
es bastante probable que ya lo estarias haciendo y te encontra-

rias viviendo esa realidad. El hecho de no saber como hacerlo
crea la percepcion de que es imposible, al menos para ti, y te
hace pensar en nuevas metas en una escala descendiente pa-
sando de lo imposible a la certeza. Tu capacidad para alcanzar
una meta es moldeable segiin esta mentalidad. El problema
es que, si crees que esa meta es imposible, nunca la lograris.
Henry Ford afirmé: “Si crees que puedes, o piensas que no
puedes, tienes razén en ambos casos”. Asi que, el primer paso
para alcanzar tus suefios mds grandes es pasar de la mentalidad
de lo imposible a la de lo posible. Esto lo haces no preguntan-
do ;cdmo? Mejor pregunta jqué tal si...? ;Qué seria diferente
para ti, tu familia, tus amigos, tu equipo, tus clientes y tu
comunidad? Al preguntar ;qué tal si...7, te das permiso para
pensar en esa posibilidad y para comenzar a conecrarte con sus
beneficios. Al hacerlo, el deseo se intensifica y la puerta de tu
futuro comienza a abrirse, pero apenas lo suficiente para que,
automadticamente, comiences a pasar de la mentalidad de lo
imposible a la de lo posible.

Cuando ves que tu visién es posible, entonces comienzas el
cambio de lo posible al siguiente nivel: el de lo probable. Este
cambio lo haces al hacer las preguntas que evitamos antes:
scomo podria? “Cdme” no es una mala pregunta; en realidad,
es una pregunta muy buena, pero el tiempo es crucial. Hazla
demasiado pronto y lo mds probable serd que cancelards todo
el proceso, pero cuando veas que tu vision es posible, resulta
esencial preguntar jcdmo?. Si la pregunta ;qué tal si..? es la
pregunta de visién, entonces preguntar jcdmo? es la pregunta
de planeacion.
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Figura 13.1 El rccorrido de cjecucién es primero un recorrido de
pensamiento. Si crees que algo es imposible, entonces lo es. Lo mds
importante es creer que si eres capaz de alcanzar tus meras.

El cambio final necesario en tu manera de pensar para crear
una vision efectiva es pasar de lo probable a un hecho. Este
cambio se da de forma natural, a medida que comienzas a im-
plementar las acciones planeadas. Un hecho es un estado pode-
roso de la mente en el que cualquier duda desaparece y, en tu
mente, ya estds viendo los resultados finales. Cuando ves que
los resultados comienzan a materializarse, tu mentalidad cam-
bia casi de forma automitica a un hecho (ver Figura 13.1).

Como esbozar tu vision

Las mejores visiones equilibran tu vida personal y profesio-
nal. Por lo general, tu pasion surge de tu visién personal y es
la fuente de energia que te ayuda a avanzar en medio del dolor
del cambio y del valle de la desesperacion. Si vas a hacer un
gran avance y a llegar al siguiente nivel, rendris que hacerlo en
medio del temor, la incertidumbre y la incomodidad del valle
de la desesperacion. Tu visién personal es la que te mantiene
en el juego cuando las cosas se ponen dificiles.

La visién te da un horizonte, ese vinculo emocional que

te ayuda a superar los desafios y a ejecutar tu plan. Cuando
la tarea parece demasiado dificil o desagradable, vuelve a co-

nectarte con tu vision. Esta conexiéon emocional es la que te
dard la fuerza interna para seguir adelante a pesar de cualquier
dificultad, permitiéndote alcanzar tus suenos y deseos.

Hay tres horizontes de tiempo en los que deseards concen-
rrar ru vision:

1. Las aspiraciones a largo plazo

2. Las meras a mediano plazo, de unos tres anos hacia
el futuro

3. Las 12 semanas (de lo que hablaremos en el siguiente
capitulo)

Vision aspiracional

Comencemos con la visién aspiracional a largo plazo. Al
formular tu vision, debes dejar que tu mente se expanda para
imaginar e incluso abrazar las posibilidades que solemos hacer
a un lado en nuestra vida coridiana porque no son lo suhicien-
temente inmediatas para dedicarles nuestra atencion o son
impracticas o demasiado audaces como para considerarlas y
mucho menos para procurar alcanzarlas. Toma unos minutos
ahora mismo y piensa en todo lo que deseas tener, hacer y ser
en la vida. ;Qué es mas importante para ti a nivel tisico, espi-
ritual, mental, relacional, financiero, profesional y personal?
;:Cudnta libertad de tiempo deseas tener? ;Qué ingreso quieres
generar? Escribe en una hoja todo lo que venga a tu mente; no
dejes nada por fuera.

Ahora, toma los elementos que escribiste con los que tengas
mayor conexion emocional y crea una vision para tu vida de
5, 10, 15 anos hacia el futuro. Sé audaz y valiente, disena una
vision de vida que te inspire y cumpla tu propésito. No hay
respuestas correctas o equivocadas. Esta es la vida que deseas
prufundamtznte.

9
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Vision aspiracional

Vision a tres anos

Ahora que has pensado en las posibilidades para tw vida,
seamos especificos. Segin tu vision a largo plazo ;qué deseas
hacer durante los proximos tres anos? Describe lo mds deta-
llado posible como visualizas una gran vida personal y profe-
sional dentro de tres anos. Cuanto mds especifico seas en esta
etapa, mas ficil serd crear tus metas de 12 semanas y tu plan
para alcanzarlas.

Vision a tres anos

Cambio de mentalidad

Por naturaleza, la visién es un ejercicio del pensamiento,
pero tu manera de ver el concepro de vision afecta el grado en
el que la aprovechas y te beneficias de ella.

La creencia limitante y predominante respecto a la visién
es que es suave y acolchada, insignificante en la ecuacién del
éxito y la obtencidn de resultados. Pero, como ya lo sabes, ese
no es el caso. La visién, cuando se aborda de manera correcta,
es el interruptor de encendido y la fuente de energia de alto
desempenio. Es el absoluto por gué detrds de todo lo que haces.
Vista bajo esta 6ptica, la visién tiene el poder de capacitarnos
para enfrentar y conquistar los temores, llevar a cabo acciones
audaces de manera consistente y construir una vida de signi-

ficado.

El cambio de pensamiento, dejando de ver la visién como
algo gaseoso para verla como la madre de todos los anteceden-
tes, resulra ser esencial y rendird grandes dividendos. Cuando
comprendas el verdadero poder de la vision, deseards pasar
mds tiempo conectado a ella para comenzar a liberarte de las
limitaciones autoimpuestas que te han retenido. La visién es
el punto de partida de todos los grandes desempenos.

Aplicacion de equipo

Aunque la visién es, por lo general, un ejercicio personal
intensivo, un lider a menudo puede tomar acciones especificas
que le ayuden a dirigir a sus subalternos para que aprovechen
mejor sus visiones. La vision es el mejor punto de partida para
todas las relaciones de entrenamiento efectivas que se basen
en desempenio, pues da un sentido de propiedad. Si diriges a
tu equipo para que se apropie de sus visiones, serd mucho mds
ficil ayudarles a hacerse responsables de sus metas, asi como
de planear ticticas. Este es un paso critico, porque sin él, las
metas y los planes que desarrollen serdn los tuyos y no los de
ellos.
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Revisa las visiones de tu equipo en sesiones individuales
uno a uno. Pideles permiso para revisar con ellos sus visiones
profesionales. Profundiza indagando por qué esa visién de ne-
gocios que tienen es importante para ellos. Explora cémo el
hecho de alcanzar sus metas de negocios les ayuda en su vida
personal. Indaga acerca del nivel de propiedad y conexion
emocional que tienen para su vision.

Preguntas que revelan el grado del
sentido de propiedad

» ;Por qué los elementos de tu vision son importantes
para ti?

» Si haces realidad tu vision, ;qué podrias hacer
entonces que no puedes hacer ahora?

*  Si alcanzaras esa merta, ;qué seria diferente para i,
tu familia, tus amigos, tus colegas, tus clientes y tu
comunidad?

* Estis dispuesto a comprometerte con las acciones
que necesitas para alcanzar tu visién?

* ;Con quién has compartido tu visién?

» ;Con qué frecuencia has vuelto a mirar tu visién
desde que la escribiste?

*  ;Qué acciones debes realizar para progresar con tu
vision y alcanzar tus metas a 12 semanas?

* ;Qué riesgos o barreras existen que te impiden
alcanzar tu vision y tus metas?

* ;Cémo puedo apoyarte mejor y ayudarte a alcanzar
tus metas y tu visién?

Cuando ellos tengan una clara responsabilidad de su vision,
el siguiente paso es ayudarles a crear un plan de accién para
alcanzarla. En el Capitulo 14, la seccion de como hacer la
planeacién de 12 semanas te ayudara en la realizacion de este
paso.

Cuando realices sesiones de entrenamiento individuales
con tus subalternos (y te animamos a hacerlas al menos una
vez al mes), comienza la conversacién con la visién de ellos.
:Estdn haciendo avances? Conversa sobre su disposicién a to-
mar las acciones cotidianas necesarias para alcanzarla. Si no
estdn dispuestos a emprender las acciones dificiles, hazles ver
la realidad de que no podrin alcanzar su visién a largo plazo.
El punto de quiebre es cuestion de asumir responsabilidad.
Cuando alguien es renuente a tomar las acciones necesarias
para alcanzar una meta, ese es un indicador de que prefiere su
comodidad actual més que el futuro descrito en su visién. En
estos casos, las personas tienen que hacer un par de eleccio-
nes: reducir sus expectativas en la vida o encontrar el 4nimo
y la disciplina para ejecutar de manera consistente las tdcticas
de su plan de accién. La buena noticia es que muchas veces,
cuando se ven enfrentados con esta eleccién, los miembros
de tu equipo se reconectan y eligen la visién que aspiran por
encima de su propia mediocridad.

Vision de equipo

Como lider, es importante que establezcas una vision de
equipo para tu compania, divisién o grupo. No estamos ha-
blando de una declaracién de vision redactada para enmarcar-
la y colgarla en la pared. La visién del equipo es similar a la
visién individual porque describe el destino en un punto fijo
del futuro. Como grupo, todos los miembros que lo integran
quieren dejar huellas con respecto a lo que es mds importante.
Esto se logra mejor logrando que todos y cada uno de ellos de-
sarrolle primero su visién individual y luego se reiinan como
grupo para crear una vision comin para el equipo.

Al crear la vision del equipo, debes aplicar muchas de las
mismas dindmicas usadas en la creacién de las visiones per-
sonales, Comienza con el largo plazo, haciendo que todos
propongan ideas acerca de cémo se podria ver en el futuro
una gran compania u oficina. Haz que sean lo mis especificos
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posible y que asignen valores numéricos donde se pueda. Da-
les a todos la oportunidad de compartir con el grupo lo que
piensan; luego, reduce el horizonte; invitalos a que miren tres
anos hacia el futuro y a que trabajen juntos para determinar
los elementos especificos que seguiran siendo parte de la vi-
sion y los que no.

Trampas comunes y consejos de éxito

Trampa #1. No tomas en serio el poder de la vision

Algunas personas, en especial las personas tipo A, creen que
la vision es solo relleno. Quienes conciben la visién de esta
manera, tienden a saltarse la pregunta de propésito y se lan-
zan a la accién. El problema es que, cuando las cosas se ponen
dificiles, es mds dificil que ellos mantengan el compromiso
con el trabajo a largo plazo porque no sienten una motivacion
atractiva, ni cuentan con un pergué persuasivo. Los compor-
tamientos asociados con estas tramas no mantienen tu vision
frente a ti, ni alinean tus planes con esta, ni tampoco te re-
cuerdan lo que contiene.

Trampa #2. La visién no es significativa para ti

A veces, somos superficiales en la organizacion de nuestra
vision. Capruramos lo que pensamos que deseamos, lo que
creemos que se supone que debemos hacer en lugar de hacer
lo que es significativo para nosotros. Visualizar roma tiempo.
Sigue trabajando en esto hasta que tengas algo que cree cone-
xion emocional.

Trampa #3. Tu vision es demasiado pequena

Una visién pequefa no exige nuestros mejores esfuerzos.
No tenemos que estirarnos, ni nos vemos en la necesidad de
sacrificar nuestra comodidad. Una visién pequena puede ser
alcanzable, pero no usamos lo mejor de nosotros. Para ser mas
efectiva, tu vision debe hacerte sentir incomodo y desaharte a
hacer las cosas diferentes y de otras maneras.

Trampa #4. No conectas tu vision con tus acciones
diarias

Cada dia es una oportunidad para progresar en tu visién o
para mantenerte a flote. Si trabajas a partir de un plan alinea-
do con tu vision, puedes estar seguro de que estas trabajando
en las actividades mds importantes todos los dias.

Has organizado tu visién y la has revisado para evitar co-
meter esos errores comunes. Ahora, tenemos tres pasos im-
portantes que dar para hacer que tu vision sea mas poderosa
para ti:

Consejo de éxito #1. Compirtela con otros

Compartir tu vision aumenta tu compromiso. Cuando le
dices a otra persona lo que deseas lograr en la vida, sientes mds
responsabilidad de hacerlo.

Consejo de éxito #2. Mantente en contacto con tu visién

Imprimela y mantenla contigo. Revisala cada manana y ac-
tualizala siempre que descubras como hacerla mas vivida y
significativa para ti.

Consejo de éxito #3. Vive con intencion

Al final de cada dia, toma unos minutos para revisar el pro-
greso que hiciste. ;Avanzaste o estuviste tan ocupado en cosas
que no tienen relacion con tu vision? Decide ser intencional
en tus acciones para progresar con tu vision. ;{Qué accion rea-
lizards manana?



Capitulo 14

¥

ES

Desarrolla
tu plan de
12 semanas

ste capitulo te guiard en el desarrollo del plan de tus
E primeras 12 semanas. Antes que comiences a disefar-
lo, necesitas definir tu visién y comprometerte con
ella. Si no lo has hecho ain, asegiirate de desarrollar el Capi-
tulo 13 como una forma de prepararte para trazar una meta

efectiva de 12 semanas junto con un plan sélido para alcan-
zarla.

Planear es benéfico

Planear te permite asignarles tiempo y recursos a tus opor-
tunidades de mds valor y esto aumenta tus posibilidades de
alcanzar tus meras con éxito a la vez que te ayuda a coordinar
tu equipo y crea una ventaja competitiva.
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A pesar de los beneficios que ha demostrado el hecho de
trabajar a partir de un plan, no todo ¢l mundo planea. Una de
las razones por las cuales esto es asi es porque muchos estin
parcializados hacia la accién. Y aunque podria ser algo bueno,
también tiende a interponerse en el camino de la ejecucion
efectiva. Podemos ser impacientes y ocuparnos de nuestros
asuntos lo mds pronto posible. Se necesita tiempo para crear
un plan efectivo y hacerlo exige esfuerzo. Parece contradicro-
rio, pero al tomar tiempo para planear, ¢l total del tiempo y
el esfuerzo necesarios para completar una rarea disminuyen
significativamente.

Otra razon por la cual muchas personas no trabajan con un
plan es porque creen algo asi como: “Ya sé lo que debo hacer,
ast que no necesito un plan para hacerlo”. Parece razonable, pero
por desgracia, casi siempre hay un vacio entre lo que sabemos
hacer y lo que hacemos. Por ejemplo, muchos quieren tener
mejor condicion fisica y casi todos sabemos que es necesario
seguir una dieta saludable y hacer ejercicio, pero, tristemente,
la mayoria de las personas casi nunca mejora su estado fisico.
Por eso, el simple hecho de saber qué hacer no es suhcien-
te. El mundo es ruidoso, suceden cosas inesperadas, surgen
distracciones, nuestro deseo innato de comodidad nos hala y
perdemos la concentracién en cuanto a lo que sabemos que
debemos hacer.

Asi que, para aumentar tus probabilidades de éxito, una de
las cosas mds poderosas que puedes hacer es disenar un plan
escrito y trabajar a partir de ¢€l.

La planeacion de 12 semanas no es solo valiosa para los ne-
gocios. Un plan bien escrito también impactara positivamente
casi cualquier drea de tu vida. J.K. McAndrews relara esta cor-
ta historia sobre su hijo y El aro de 12 semanas:

“Mi hijo Kevin estd en dltimo ano de estudios
en LSU y hace un par de anos estaba teniendo
dificultades con respecto a equilibrar su tiempo
entre los estudios, su vida social y su trabajo con

el equipo de fitbol americano. Entonces, durante
las vacaciones de Navidad de ese ano, le ensené
los principios basicos del ano de 12 semanas
y desde el siguicnte semestre mi hijo logrd
establecer metas claras que cumplié mediante
estrategias y tdcticas que las respaldaron. Ahora,
suele enviarme un plan semanal cada domingo
en la noche e incluso ha anadido su propio
toque incluyendo en él una cita inspiradora que
lo motive para esa semana en particular. Sus
caliticaciones han mejorado y, lo que es mas
imporrante aun, ha podido concentrarse mis
en sus metas, estd mds organizado y, sin lugar
a duda, ha llegado a entender la expresion:
grandeza en el momento”".

Un elemento transformador

Trabajar sobre ¢l ciclo de ejecucion del ano de 12 semanas
genera mayor valor sobre ¢l uso del tiempo. En 12 semanas,
cada dia es importante para alcanzar tus metas. El valor de
cada momento es bien nitido cuando fodo tu afo tiene solo 12
semanas. Uno de los beneficios provenientes de aplicar el plan
del ano de 12 semanas es aprender a actuar en el momento
porque es ahi donde estds trabajando en el futuro que vivirds.

Pero vivir tu vida en el momento se puede hacer de dos ma-
neras muy diferentes: de forma reactiva o proactiva. Si eres re-
activo en el momento, tus acciones no son las mejores y estds
corriendo riesgos, pues los principales motores de tus acciones
son disparadores, el teléfono suena, recibes una notificacién
de correo electrénico, aparece una nueva tarea, alguien llama
a tu puerta y hasra ahi llegaste. Es dificil saber en el momen-
to cudles son rus actividades de mayor valor porque, por lo
general, no estds eligiendo entre actividades buenas y malas,
sino entre actividades de alto y bajo valor y esa clasificacién no
suele ser clara en el momento.
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Por esa razon, la planeacién de 12 semanas es de tanto bene-
ficio. Con un plan basado en acciones, no tienes que depender
de los disparadores para iniciar acciones, sino que ¢s tu plan
el que activa tus acciones. Eliges con precision cuales seran tus
acciones de manera proactiva cuando haces tu plan al comien-
zo de las 12 semanas. En resumen, un plan de 12 semanas te
ayuda a hacer mds de las actividades adecuadas cada dia y, por
consiguiente, alcanzards mds ripido rus metas y con mayor
impacto.

Otro beneficio de la planeacién de 12 semanas es que ad-
quieres una concentracién consistente en las pocas acciones
vitales que impulsan tus resultados. No puedes procurar al-
canzar con eficacia un gran numero de meras diferentes en
un ano de 12 semanas porque no tendriés el tiempo suficiente
para lograrlas todas, asi que es mejor concentrarte en la menor
cantidad de acciones verdaderamente importantes para alcan-
zar una meta.

También te beneficias de la planeacién de 12 semanas de-
bido a que se trata de un plazo corto y esto hace que la incer-
tidumbre se reduzca y que, en consecuencia, puedas ser mds
efectivo en planear el nivel de accién. Los planes anuales no
suelen estar basados en acciones porque es casi imposible pre-
decir cudles serin necesarias mas alld de cuatro o mds meses.
Este es uno de los grandes beneficios de la planeacion para 12
semanas.

Debido a la creciente incertidumbre, muchos de los planes
anuales se basan en objetivos y no se pueden ejecutar tal como
se escribieron. Los planes anuales tipicos te dicen qué debes
lograr, pero no te especifican egmo. Y cuando el cémo no estd
claramente definido, pierdes tu sentido de alcance y ticilmen-
te terminas comprometiéndote con mds de lo que en realidad
puedes ejecurar.

Los cémo diarios y semanales de un plan de 12 semanas ha-
cen que este sea de ficil ejecucién. Asi, cuando llegas al nivel
de accion en tu plan, estds disponiéndore para tener éxito.

Asi es como nuestro amigo Patrick Morin describe su expe-
riencia con la planeacion de 12 semanas.

Mi pasion hacia planear avos de 12 semanas comenzé con el
reto de perder 38 libras que se negaban a desaparecer. El plazo,
la estrategia y las tdcticas resultaron perfectos para resolver mi
persistente problema de peso y me dieron las herramientas exactas
para prepararme para un triatlon. Después de alcanzar mi meta
Y experimentar un gran impulso con mi nueva condicion fisica,

busqué nuevas maneras de poner en prictica el aro de 12 sema-
nas.

En ese entonces, estabamos recaudando dinero para un nuevo
emprendimiento en la industria de la salud. Habiamos comenza-
do con mucho dnimo en enero, escribiendo todos los documentos
necesarios y preparando el producto. El proceso se estaba demo-
rando ms de lo anticipado y habiamos tenido que seguir finan-
ciando la compania con recursos internos. Nuestra paciencia y
recursos se estaban agotando.

Ast que ese me parecid un escenario perfecto para implementar
El afo de 12 semanas.

Un lunes, a comienzos de julio, reuni al personal directivo
para planear. El objetivo critico era claro: para que la idea (y la
compariia) sobrevivieran teniamos que terminar el Memorando
de Colocacion Privada y recaudar el dinero en las siguientes 12
semanas. La mejor descripcion del clima econdmico en ese mo-
mento seria “depresivo”, pues era dificil atraer inversionistas y esto
exigiria un esfuerzo inmenso.

La visidn de la compania era clara, el siguiente paso consistia
en diseriar un plan de 12 semanas para obtener la financiacién.
Debiamos olvidarnos de los seis meses previos en los que, escasa-

mente, habiamos avanzado ¥ concentrarnos en las sigutentes 12
semanads.

Con la consigna de guerra “cada dia es una semana”, termina-
mos el Memorando de Colocacion Privada en la primera semana.
Luego, lo enviamos para revision a nuestro equipa legal y una

m
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semana después tuvimos luz verde. Abi fue cuando la verdadera
energia entrd en operacion.

Al contactar a una red de cientos de personas que todos cono-
clamos pfmamzfmfnre. encontramos una masa critica de personas
listas a participar y cerramos la primera ronda el 10 de octubre.

La energla que este esfuerzo generd entre todos nosotros con-

(%
tinud durante nuestro trabajo de desarrollo y cada uno de los
proyectos creé su propio ano de 12 semanas. La cadencia de la
companiia era notoria entre los inversionistas, los empleados y los

[funcionarios por igudl.

Un buen plan fomenta
una ejecucion solida

Imagina que vas conduciendo por el campo y estds siguien-
do unas direcciones que indican giros donde no los hay, que
combinan varias instrucciones en una sola y no te permiten
avanzar de la mejor manera posible. Seguramente, desearias
darle un buen golpe a quien te dio esas direcciones y optarias
por detenerte a buscar unas mejores o te darias por vencido y
volverias a casa frustrado.

Tal vez, te suene tonto, jpero estoy seguro de que te sor-
prenderia la cantidad de personas que hacen planes de nego-
cios similares a esas malas direcciones! Todo el tiempo, vemos
planes que les hacen falta pasos, que agrupan complicados
procesos que consumen tiempo en una sola tactica e incluyen
acciones fuera de secuencia. Peor aun, en lugar de especificar
las acciones necesarias para alcanzar la meta, muchas veces, ¢l
plan es solo una coleccion de ideas y pensamientos. Me gus-
taria conducir de Miami a Chicago usando direcciones que
dijeran algo como: “Sube en tu auto y conduce en direccion
a Chicago”. Planes como ese son muy comunes ¢ impiden la
ejecucion.

Escribir un plan efectivo de 12 semanas es clave para lograr
grandes metas en tan solo 12 semanas. Sin embargo, este debe

dehinir las acciones que necesitas implementar en cada una de
ellas para alcanzar tu mera.

Capacidad a largo plazo versus
resultados a corto plazo

Los planes generan capacidad para el futuro y resultados a
corto plazo. Cada plan debe tener la meta de arrojar resultados
en las 12 semanas en curso. Si el plan es para tu negocio, esto
quiere decir que siempre deberias tener como objetivo haber
alcanzado ingresos en las 12 semanas respectivas.

Algunos planes también pueden tener como objetivo crear
capacidad futura. Los objetivos de capacidad incluyen metas
tales como buscar educacién, contratar personal, actualizar
tecnologia, implementar nuevos sistemas y metas similares. El
esfuerzo y los recursos utilizados para crear capacidad se dan
de inmediato, mientras que los beneficios se alcanzan en algin
punto del futuro. Por eso, es importante incluir siempre en
tu plan actividades que den los resultados necesarios a corto
plazo.

Estructura efectiva del plan

La estructura del plan que escribes es importante si quieres
proponerte alcanzar el éxito. Un buen plan comienza con una
buena meta. Si tu meta no es especifica 0 medible, el plan que
escribas también serd vago. Cuanto mis especificas y medibles
sean tus metas, mas ficil serd escribir un plan sélido de 12
semanas. Muchos esfuerzos de 12 semanas estin integrados
por dos o tres metas. Por ejemplo, puedes tener la meta de
perder 10 libras en 12 semanas y agregar otra meta que con-
sista en generar $105.000 délares en nuevos negocios. Cada
una de estas metas se convierte en un objetivo de planeacién
para el cual debes escribir ticticas. Las ticticas para la meta de
perder peso son acciones especificas que tendrds que ejecutar
para alcanzar el peso que deseas. Si estds trabajando en perder
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peso, tus tacticas pueden incluir limitar el consumo de calorias
a 1.000 por dia y hacer 20 minutos de cardio tres veces por sema-
na. len presente que estas tacticas comienzan con un verbo y
son frases completas. La forma como escribes tus metas y tdc-
ticas es importante. Tu meta de ingresos de $105.000 délares
tendrd un conjunto diferente de tdcricas.

Hay cinco criterios que te ayudardn a disenar mejores pla-
nes de 12 semanas cuando estds escribiendo metas y tdcticas:

Criterio #1: Haz que sean especificas y medibles

Asegurate de cuantificar y calificar como consideras que has
tenido éxito en cada meta y/o tactica. ;Cudntas llamadas ha-
rds? ;Cudntas libras vas a perder? ;Cudnta distancia vas a co-
rrer? ;Cudntos ingresos vas a.obtener? ;Cuanto mds especifico
seas, mejor!

Criterio #2. Exprésalas en términos positivos

Concéntrate en lo que quieres que suceda y enfdcate en que
sea positivo. Por ejemplo, en lugar de concentrarte en una tasa
de error del 2%, enfécate en una tasa de precision del 98%.

Criterio #3. Asegiirate de que sean realistas

Si puedes alcanzar la mera sin hacer nada diferente, enton-
ces es probable que necesites estirarte mds. Si es imposible,
entonces rediicela un poco. Si nunca en la vida has pedido
un referido de negocios, una tictica como “pedir referidos en
cada interaccion con clientes” seria un objetivo muy distante.
Una mis realista vendria siendo: “Pedir un referido en, por lo
menos, una reunion por semana’ .

Criterio #4. Asigna una rendicién de cuentas

Esto aplica a personas que estin haciendo sus ejecuciones
como parte de un equipo (si estds solo, la rendicion de cuentas
es toda tuya). jLa rendicién de cuentas individual para cada
meta y tactica resulea ser critica!

El desafio de todos es el desafio de nadie.

Criterio #5. Ten un plazo

Nada te motiva mds que una fecha limite para comenzar
a hacer las cosas. Asegirate de incluir una fecha en la que la
meta sea alcanzable o en que la tdcrica sea ejecurable.

Ademas de los criterios anteriores, cada tactica deberia co-
menzar con un verbo, ser una frase completa y proponer una
meta cjecutable como esta escrita en la semana asignada. La
figura 14.1 ilustra la muestra de un plan de 12 semanas.

Meta de 12 semanas

Cerrar ncsucins nuevos por § 105.000 délares

Perder 10 libras

Mejorar mi relacion con Carol

Meta. Cerrar negocios nuevos por $ 105.000 dalares

Ticticas Plazo

Identificar oportunidades con los mejores perfiles (minimo | Semana
de $10.000) que pucdan cerrar tratos en las siguicnres 12 |
semanas.

Llamar al menos a 5 clientes potenciales por semana para| Cada

programar un minimo de 3 reuniones semanalces. semana
ealizar al menos 2 citas iniciales por semana. Cad:
Real | 2 cit vicial man Cada
semana

Crear una carpeta por cada oportunidad con los siguientes| Cada
pasos para cada una. semana

Hacer seguimiento a clientes potenciales cada semana para| Cada
cerrar tratos. semana

Crear una grifica de seguimiento de ventas para mi pared y| Cada
actualizarla cada semana. semana

Revisar los resultados semanalmente y determinar si es| Cada
necesario hacerle cambios al plan, semana

Meta. Perder 10 libras

Técticas Plazo

Limitar la ingesta de calorias 2 1,200 o menos al dia. Semana
1

Hacer 20 minutos de cardio minimo tres veces por semana. Cada

scmana
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Tomar 6 vasos de agua al dia o mis. Cada
semana

Entrenar con pesas tres veces por semana. Cada
semana

Unirme a un club de salud. Cada
semani

Meta. Mejorar mi velacion con Caral

Tacticas Plazo

Tener una noche de cita sin los ninos una vez por semana. Semana
1

Figura 14.1 Ejemplo de un plan de 12 semanas.

Establece tus metas de 12 semanas

El primer paso para llegar es decidir hacia donde vas. La
planeacién efectiva comienza con una meta de 12 semanas
bien escrita, especifica y medible; una meta de la que te apro-
pies, que, si la alcanzas, te reportard beneficios significativos y
marcard la diferencia.

La meta de 12 semanas es el puente entre tu visién y tu
plan de 12 semanas. Debe significar un esfuerzo realista de tu
parte. Si no es asi, te desanimards, pues eso significa que no
necesitas el afo de 12 semanas porque tu manera actual de
operar te permitird alcanzarla de todas maneras.

Es hora de establecer tu meta de 12 semanas de tal mane-
ra que est¢ alineada con tu vision a largo plazo y que en s/
misma también represente grandeza para ti duranrte esas se-
manas. Comienza volviendo al Capitulo 13 para repasar tu
visién a largo plazo y de tres anos. Decide cudl es el progreso
con el que estds dispuesto a compromererte a alcanzar en las
siguientes 12 semanas. Cuando lo hayas decidido, registralo a
continuacion.

Meta(s) de 12 semanas

Las mejores metas de 12 semanas son realistas, pero sufi-
cientes como para esforzarte de tal modo que te lleven a dar
lo mejor de .

:Por qué esa mera de 12 semanas es importante para ti? Si la
alcanzas, ;qué serd diferente?

Como escribir tu plan de 12 semanas

Es hora de escribir tu primer plan de 12 semanas. El plan es
el mapa de ruta necesario para alcanzar tus metas durante ese
tiempo especifico. Los mejores planes se centran en uno o dos
aspectos en los que desees progresar. Cuantas menos sean las
metas y las acciones semanales, mds Ficil serd ejecutar el plan.

En una ocasion, George Patton afirmé: “Un buen plan hoy
es mejor gue un plan perfecto manana”. No analices demasiado
¢l contenido de tu plan. No te preocupes si no es perfecto
pues no existen los planes perfectos. Cuando tengas un buen
plan, la ejecucién que hagas de las tdcticas te ayudard a apren-
der qué funciona mejor y asi podris refinarlo a partir de esos
resultados.

Ten presente que, en su nivel mds basico, la planeacion con-
siste en resolver problemas. Tu plan resuelve el problema de
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como cerrar la brecha entre los resultados hoy y tu meta de 12
semanas.

Para comenzar, escribe tu primera meta como la Meta #1.
Escribe por separado cada meta adicional. Quizd, te parezca
que solo tienes una meta y eso estd bien. Luego, para cada una
de tus metas, define las acciones diarias y semanales que sean
de la mads alta prioridad y que debas realizar para alcanzarla.
Para esto, suele ser til proponer ideas en una hoja separada
sugiriendo todas las cosas que puedes hacer y luego seleccio-
nar las que te parezcan de mayor impacto. Algunas acciones
seran repetitivas (por ejemplo, “cjercitarme todos los dias”),
mientras que otras sucederin solo una vez durante las 12 se-
manas (por ejemplo, “unirme a un club de salud”). Escribe las
acciones que decidas implementar en frases completas que co-
miencen con un verbo y describe la accion que pretendes rea-
lizar. Por dltimo, en la columna de “Semana de plazo™ (1a 12)
especifica la semana en la que planeas ejecutar cada accion,

Meta 1:

Tacticas Semana de plazo
Meta 2:
Ticticas Semana de plazo

Mera 3:

Tacticas Semana de plazo

Antes de dar por terminado tu plan, hazte estas preguntas:
:Con qué acciones voy a tener dificultades?

:Qué haré para superarlas?

Cambio de mentalidad

Sin un plan bien escrito, estds disponiéndote a realizar una
ejecucion pobre. Tu manera de pensar respecto a la planeacion
en si misma afectard la calidad de tu plan y el éxito que obten-
gas durante el ano de 12 semanas en si. Démosle una mirada
a algunas fallas mentales que son muy comunes y podrian in-
[Erponerse en tu camino.

La mayoria de la gente sabe que debe trabajar a partir de
un plan, pero si en su experiencia rara vez lo ejecutan, no se
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toman el tiempo para planearlo por escrito. Si esa ha sido tu
experiencia con la planeacion, recuerda que un plan de 12 se-
manas es muy diferente, pues se ocupa de las acciones de suma
importancia que debes realizar cada semana para alcanzar w
meta. Las acciones hacen toda la diferencia en un plan. No
puedes emprender acciones sobre los objetivos o metas que
integran un plan tipico de 12 meses, pero si puedes ejecutar
las acciones que integran un plan de 12 semanas.

Otra barrera de pensamiento para la planeacion efectiva es
que no tienes suficiente tiempo para planear. Esta mentalidad
es comun, pero tiene fallas. Hace anos, participé en un estu-
dio informal que mostraba los beneficios en cuanto a ahorro
de tiempo que tiene la planeacién. Si te tomas tiempo para
planear antes de iniciar una tarea compleja, estds reduciendo
hasta en un 20% el tiempo total necesario para ejecurarlo.

Aplicacion de equipo

Como lider de equipo, hacer que los miembros que lo con-
forman se comprometan con Ef afto de 12 semanas suele ser
una experiencia transformadora. Imagina que todos ellos se
apropian de sus aspiraciones y de sus metas de 12 semanas.
;Qué serfa diferente para ti si tu equipo trabajara de manera
consistente, realizando sus actividades de mas alto valor sema-
na tras semana?

Como lider, hay algunas cosas que puedes hacer para
ayudarle a tu equipo a involucrarse rdpido en £/ ano de 12
semanas y lograr gran impacto. El primer paso es pedirles que
lean El anio de 12 semanas y que desarrollen sus plantillas de
visién y planeacién. Después que hayan creado su vision y su
plan, programa una reunién individual con cada integrante
del equipo para revisar sus metas y planes a 12 semanas,
El objetivo es refinar sus planes y establecer tu papel para
ayudarles a alcanzar su mera de 12 semanas.

Comienza la conversacion en esas reuniones enfocandote
en sus metas de 12 semanas. ;Estin decididos a alcanzar esa

mera o solo estdn interesados? ;La meta es realista y al mismo
tiempo hace que ellos se esfuercen? ;Creen ellos que podrin
alcanzarla? Si es necesario, haz las sugerencias apropiadas para
que ellos cambien su meta, pero asegurate de que la meta siga
siendo de ellos, no tuya, si es que deseas que se apropien de
ella.

Cuando hayas terminado con la meta de 12 semanas, pasa
al plan tictico. Al proveer consejo de entrenamiento, procura
mantener sus planes enfocados en la menor cantidad de metas
y de ticticas necesarias para alcanzar cada meta. Para tener
ideas de como ayudarles a mejorar sus planes, consulta los
criterios para metas y tdcticas bien escritas ya mencionados
en este capitulo.

Planeacion de equipo

Como lider, 0 como miembro de un equipo, a veces es ne-
cesario crear metas y planes conjuntos. A menudo, la planea-
cidon efectiva en equipo puede aprovechar mejor el talento y
los recursos que los planes individuales.

El proceso de plancacion de equipo es similar al proceso
individual, salvo que el equipo establece una meta y crea un
plan en conjunto. Pideles aportes a los participantes para al-
canzar la meta global para las 12 semanas. Termina la mera
con el equipo y asegtirate de que se apropien de ella tanto en
conjunto como individualmente.

Luego, sugiere una lluvia de ideas sobre las tdcticas necesa-
rias para alcanzar cada meta y seleccionen la menor canridad
posible de las ticricas sugeridas, las cuales, al ser ejecuradas, el
equipo alcance la meta.

Es importante que cada tictica sea asignada a una persona,
asi sean varios los que trabajen en ella. La responsabilidad in-
dividual sobre las ticricas es crucial para impulsar el proceso
de ejecucion del equipo. Sin embargo, si una de las tdcticas
de tu equipo la deben completar individualmente multiples
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miembros, serd mejor asignar un subconjunto de la meta del
equipo a cada miembro. Por ejemplo, si las victicas del equipo
incluyen realizar 20 reuniones con clientes por semana, y el
equipo consta de cuatro miembros, seria conveniente asignar-
le a cada uno cinco reuniones como su tdctica personal.

Te daré dos consejos adicionales cuando se trate de hacer
plancacion para equipos: primero, no sobrestimes la capaci-
dad de tu equipo. Los mejores planes de equipo son sucintos
y contienen la menor cantidad de actividades para alcanzar la
meta del equipo, nada mds. Segundo, no sobrecargues el plan
al comienzo; en lugar de ello, si es posible, equilibra las accio-
nes a lo largo de todas las 12 semanas.

Trampas comunes y consejos
de éxito

No dejes que estas cinco trampas comunes te desvien de
alcanzar tus logros:

Trampa #1. Tu plan de 12 semanas no esti alineado con
tu vision a largo plazo

Es importante que tus meras de 12 semanas y tu plan es-
tén en linea con tu vision a largo plazo y sean una extensién
de ella. Cuando establezcas tus metas, asegiirate de que estén
conectadas con tu visién y determina dénde debes estar al
finalizar las 12 semanas para que concuerden con tus metas a
largo plazo.

Trampa #2. No estis manteniendo el enfoque

El enfoque es crucial. Si defines demasiadas metas, terminas
con demasiadas prioridades y muchas tdcticas para lograr una
cjecucion cfectiva, No todo puede ser prioritario. Vas a tener
que decirles no a algunas cosas para alcanzar buenos resul-
rados en las que sean mds importantes. Se requiere de valor
para limitar tu enfoque en unas pocas dreas. Recuerda, cada
12 semanas es un nuevo ano. Imagina lo que lograrias si cada

2 semanas identificaras una o dos dreas clave y procuraras

trabajar en ellas con pasién y enfoque. Y luego, que al final de
ese tiempo tuvieras una o dos dreas nuevas en las qué concen-
trarte.

El ano de 12 semanas estd disefiado para ayudarte a concen-
trar en unas pocas dareas clave y hacer progresos importantes
en corto tiempo.

Trampa #3. No tomas las decisiones dificiles

Con cada mera es muy comin identificar 8, 10 0 mds tdc-
ticas (acciones) que podrias usar para mover la pelota por el
campo. En la mayoria de los casos, no es necesario implemen-
tar cada tdctica que venga a tu mente; de hecho, hacerlo asi
serfa un obstdculo.

Aunque es (til proponer ideas de todas las tdcticas que ven-
gan a tu mente, eso no quiere decir que debas implementar-
las todas. Tratar de ejecutar demasiadas tdcticas es extenderte
demasiado y terminar sintiéndote abrumado. A pesar de esto,
es importante recordar que no hay un niimero correcto de
tacticas. Como con tus meras, la norma general es que menos
es mds. Si puedes alcanzar la meta con cuatro ticticas, enton-
ces no necesitas cinco. Propan todas las wdcticas que puedas y
luego selecciona las mds funcionales.

Trampa #4. No haces que planear sea simple

La tarea de planear puede volverse muy compleja. En algu-
nas empresas existen departamentos completos con el tnico
fin de establecer planes estratégicos. Enfécate en que elaborar
tu plan de 12 semanas sea un proceso simple. Si sientes que te
estds complicando demasiado, quizds asi sea. Concéntrate en
unas pocas dreas claves y en las acciones que implementards
para alcanzar tus metas.

Trampa #5. No haces que sea significativo

Debes construir tu plan en torno a los elementos mds im-
portantes o habrd muy poca traccién para ti en la fase de im-
plementacién. Muy a menudo, las personas planean en torno
a las metas que son importantes para otros. Aunque ejecutar
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tu plan no es complejo, tampoco quiere decir que sea ficil. Si
tu plan no es significativo para ti, entonces lucharis con eje-
cutarlo. Cercidrate de tener el enfoque en las dreas de mayor
importancia.

Capitulo 14

B8

Implementacidn del
control del proceso

| plan para tu afio de 12 semanas comienza con una
E visién y a partir de ella creas un conjunto de meras de

12 semanas. Basindote en esas metas, desarrollas tu
plan. Luego, viene el control del proceso.

Mike Tyson dijo que todos tienen un plan hasta que reciben
un golpe en la boca. El control del proceso es un conjunto de
herramientas y eventos que te ayudan a desarrollar tu plan
incluso cuando recibas un golpe en la boca.

Como asegurarte de hacer las cosas

No es suficiente con tener una visién y un plan. Si tus meras
y planes estin disefiados para ayudarte a alcanzar un mayor
nivel de desempefio, entonces es muy probable que tengas tdc-
ticas especificas que signifiquen acciones nuevas para ti. Casi
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siempre, estas nuevas acciones son incomodas y esa es una de
las razones por las cuales el cambio es ran dificil, pues una
cosa es identificar las acciones necesarias para crear un mejor
resultado, pero otra muy diferente es practicarlas consisten-
temente. Sin apoyo estructural y ambiental, la meta de com-
pletar un plan se convierte en un constante ejercicio de fuerza
de voluntad. Sin embargo, depender de la fuerza de voluntad
funciona en ocasiones, pero los estudios han demostrado que
esta también tiene un factor de fatiga y, como todos lo hemos
experimentado, hay ocasiones en que si la tenemos, pero en
OLros MoMmMentos no.

En otras palabras, si has de alcanzar aquello que puedes ha-
cer, no puedes depender solo de fuerza de voluntad. El control
del proceso usa herramientas y eventos para crear estructuras
de apoyo que pueden aumentarla, y en algunos grados, rem-
plazarla. Te aseguro que Michael Phelps, quien ha ganado mas
medallas de oro que cualquier otro deportista olimpico, tuvo
dias en los que no deseaba entrar a la piscina, ni ir al gimnasio,
pero lo hizo. Y lo hizo porque contaba con estructuras que le
facilitaban entrar a la piscina en lugar de no hacerlo. Si vas a
ser grande, necesitas contar con estructuras de apoyo como
las que él tiene, asi no importard si un dia en particular tienes
exceso de disciplina o si no tienes deseos de nada, de todas
formas llevards a cabo tu plan.

Hay dos elementos que quiero compartir contigo y que for-
maran el cimiento de tu estructura de apoyo. El primero es el
plan semanal.

El plan semanal

El plan semanal es una herramienta poderosa que convierte
tu plan de 12 semanas en acciones diarias y semanales. Es el
instrumento que organiza y le da enfoque a tu semana. Pasa
a ser tu plan de juego semanal. Este plan no es una lista de
pendientes glorificada, sino que refleja las actividades estraté-

gicas cruciales que debes realizar esa semana para alcanzar tus
meras.

Ten presente que el plan semanal es una derivacién de
plan de 12 semanas. Es decir, no es un conjunto de activi-
dades que planeas cada semana segin lo que resulte urgente
en ese momento. Contrario a eso, el plan semanal contiene
ticticas que estin programadas para esa semana en particular.
Este proceso te asegura que el plan semanal contenga solo esas
acciones estratégicas y esenciales que necesitas implementar.
Como el plan semanal es impulsado por tu plan de 12 sema-
nas, que a su vez estd conectado con tu visién a largo plazo,
asegtirate de que las acciones que contenga sean, por defecto,
las mds importantes de la semana. Si las desarrollas, habris
tenido una gran semana; si no es asi, entonces habrds perdido
una semana. Verds que tener este nivel de claridad semana a
semana no solo es poderoso, sino transformador.

La Figura 15 es un ejemplo mediante el cual puedes veri-
ficar que tus metas estin bien especificadas y que tienes las
respectivas tdcticas programadas para la semana. Te recomen-
damos imprimir una copia e introducir en un calendario estas
actividades cruciales. De esa manera, pasaria a ser el docu-
mento que usarias para administrar cada dia y asi asegurarte
de completar todas y cada una de estas actividades a lo largo
de la semana.

Plan para la semana 6 - Puntaje 0

Cerrar negocios nuevos por $105.000 dolares

Llamar al menos 5 clientes potenciales por semana para programar
reuniones y hacer un minimo de 3 por semana.

Realizar al menos 2 citas iniciales por semana.

Hacer seguimiento a clientes potenciales cada semana para cerrar
tracos.

Crearun gr:iﬂcc de seguimiento de venras para mi pared y actualizarlo
cada semana.
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Perder 10 libras

Limitar el consume de calorias a 1.200 o0 menos al dia.
Hacer 20 minutos de cardio al menos tres veces por semana.
Tomar al menos 6 vasos de agua al dia.

Entrenar con pcsas [res veoes por senldna.

Mejorar mi relacién con Carol

Tener una noche de cita sin los ninos una ver por semana,

Figura 15.1 Tu plan semanal es la piedra angular de la ejecucion
efectiva. Condensa las acciones para cada semana que sean necesarias
para alcanzar ru mera de 12 semanas.

No lo hagas solo

El segundo elemento del control de proceso es el apoyo de
pares. Un fascinante articulo de Fast Company publicado en
mayo de 2005, titulado “Cambia o muere”, presenté estudios
que se realizaron con pacientes que tenian severas condicio-
nes médicas que exigian cambios de estilo de vida para poder
vivir. La triste realidad es que, después de solo 12 meses, el
90% de los pacientes habia vuelto a su antiguo estilo de vida,
practicamente garanrimndn una muerte inminente. Ante la
alta amenaza de muerte, una abrumadora mayoria de perso-
nas seguia fallando de manera consistente en tomar decisiones
mads convenientes,

Hubo un grupo con una tasa de éxito mucho mads elevada,
casi sicte veces mayor. Estos pacientes participaban en sesiones
de apoyo con pares y tenian una tasa de éxito de casi el 80%.
Los grupos que no contaban con apoyo de pares tenian una
tasa de éxito del 10%. Estas estadisticas me hacen recordar
lo que George Shinn, el propietario del equipo de balonces-
to Charlotte Hornets, dijo en una ocasién: “Nadie se hace a
si mismo. Alcanzards tus metas solo con la ayuda de otros™.
Los grupos involucrados en apoyo de pares se reunian con

frecuencia y conversaban sobre sus avances, luchas y desafios.
Por lo general, al animarse unos a otros mantenian el rumbo.
La leccion es que, si estds implementando cambios, no lo ha-
gas solo. Tus posibilidades de éxito son siete veces mayores si
cuentas con el apoyo de otros.

Al trabajar con miles de clientes durante la Gltima década,
hemos experimentado la misma dindmica. Cuando los clien-
tes suelen reunirse con un grupo de pares, tienen un mejor
desempeno, cuando no es asi, su desempeno sufre. Recomen-
damos crear un grupo de dos a cuatro personas comprometi-
das a reunirse cada semana. Estas reuniones las hemos llamado
RSR, que es la sigla de Reunién Semanal de Responsabilidad.
Asumiendo que leiste el capitulo sobre rendicion de cuentas,
entonces sabrds que esta reunién no consiste en tratar de Ma-
marse a cuentas unos a otros, sino en fomentar la responsabili-
dad individual para ejecurar sus planes de manera consistente.

La RSR es un aspecto critico en el control del proceso. Es
una reunion corta que suele hacerse el lunes en la manana
después que cada uno ha tenido la oportunidad de planear su
semana; dura de 15 a 30 minutos. Esta no es una sesion de
castigo en la que tratamos de lamar a cuentas a los demis y
hablamos de consecuencias negativas o de criticar a quienes se
sientan vacilantes. Mds bien, la RSR se usa para confrontar las
fallas, reconocer el avance, crear enfoque y fomentar la accién.

La mayoria de las RSR sigue una agenda similar a la siguien-
te. Ten libertad de adaprarla en lo que consideres conveniente,
mientras mantengas el enfoque en la ejecucion.

Agenda de una reunién semanal de
responsabilidad

I. Informe individual: cada miembro expresa como estd
haciéndoles seguimiento a sus metas y la calidad de
su desempeno. Las siguientes son cuatro dreas de en-
foque:
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a. Tus resultados del ano de 12 semanas a la fecha.
b. Tu puntaje de ejecucion semanal,

c. Las intenciones para la siguiente semana.

d. Opiniones y sugerencias del grupo.

II. Técnicas de éxito: como grupo, hablen de lo que ha
estado funcionando bien y cimo incorporar esas téc-
nicas al plan de otra persona.

I11. Animo.

El formato es muy directo. Cada persona tiene unos minu-
tos para presentarle un informe al grupo. Procura comentar
tus resultados a la fecha. ;Estas dentro del plazo, estds mas
avanzado que donde deberias ir en este punto o te encuentras
atrasado? Luego, le dices al grupo tu puntaje de ejecucion se-
manal. (Aprenderds a calcularlo en el Capitulo 16). También
mencionas tus intenciones para esta semana en lo que respecta
a tu ejecucion. Por ultimo, el grupo te desafiard, te felicita-
rd y te dard sus opiniones y sugerencias. Después que cada
miembro haya presentado su informe, pueden tener una breve
conversacion sobre lo que algunos miembros estin haciendo
y qué de lo que estd funcionando puede ser transferible a los
planes y metas de otros. La RSR termina con dnimo para que
el grupo tenga una semana productiva.

Lezlee Liljenberg aproveché las RSR de su equipo como
punto de partida para redisefiar la manera en que todos hacian
uso de sus dias. Asi es como lo describe:

(En general, ejecutar nuestros planes de 12 semanas nos hizo
mds conscientes de que cada dia cuenta! Al comenzar, le asigna-
mos a cada miembro del equipo un drea de interés para que crea-
ra un plan de accion para el crecimiento de esa drea. Cada asno
de 12 semanas evaludbamos esas asignaciones y realinedbamos lo
que debia suceder en consecuencia.

Las reuniones semanales de responsabilidad probablemente
fueron el mayor éxito de todas las dreas para nosotros. Cuando

comenzamos a evaluar semanalmente lo que habiamos logrado,
[fuimos mds conscientes del uso que le ddbamos a nuestro tiempo.

Decidimos pasar un dia con cada miembro del personal, con
el sinico propdsito de ver como pasaban su dia. Esto nos permitié
determinar dénde y como desperdiciaban tiempo. También nos
ayudd a tomar decisiones dificiles para enfrentar algunas tareas
que consumian mds tiempo de lo que en realidad producian. El
retorno sobre la inversion en algunas tareas demostré que no va-
lia la pena hacerlas y era mejor eliminarlas. Si no le hubiésemos
presentado reportes al equipo cada semana para revisar nuestro

progreso, quizd nunca habriamos logrado algo asi.

Haber desechado la mentalidad anualizada nos ayuds a saber
que habiamos alcanzado las cifras mds rdpido y las RSR nos ayu-
daron a hacerlo. El lider es responsable de asegurarse de que el asio
de 12 semanas esté en curso y que el grupo no se desvie de la vision
v del plan de 12 semanas. Mi consejo es: ve a una RSR y apégate
a tu plan, jy tu ano de 12 semanas te ﬁmciomzm’!

La rutina semanal

La tinica manera de alcanzar tu meta de 12 semanas es to-
mando acciones diarias sobre tu plan. El plan semanal y las
RSR son dos pasos en un proceso de tres llamado la rutina
semanal. Tres pasos ficiles de seguir asegurarin tu ejecucion
semanal y el logro de tus meras.

La rutina semanal consiste en tres pasos sencillos pero po-
derosos:

1. Califica tu semana
2. Planea tu semana

3. Participa en una RSR

Paso #1. Califica tu semana

En el Capitulo 16 veremos como el afio de 12 semanas te
permite medir con ehcacia tu ejecuciéon mediante una tarjeta
de punraje semanal. Esta medida, mds que ninguna ortra, es
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el indicador de éxito mis poderoso que puedas rener. Como
parte de tu rutina semanal es bueno que tomes unos minutos
cada semana y que calihques tu ejecucion. En el Capitulo 16
aprenderds mas detalles sobre como calcular estos nimeros,
pero, por ahora, solo ten presente que es parte esencial de tu
rutina semanal.

Paso #2. Planea tu semana

Hasta ahora, hemos hablado en detalle sobre la importan-
cia de tener un plan semanal y trabajar a partir de él. Si estds
usando un sistema de papel como Freehand, entonces debes
consultar tu plan de 12 semanas, tomar las ticticas para esta
semana y transferirlas a tu plan semanal. Lo importante es
que, de una forma u otra, no comiences una semana sin un
plan.

Cada semana necesitaras dedicar unos 15 minutos para ca-
lihcar y planear tu siguiente semana. Cerca del 70% de nues-
tros clientes realiza esta tarea a primera hora el lunes en la
manana. El otro 30% lo hace en algiin momento entre la rar-
de del viernes y la mafnana del lunes. No importa cudndo lo
hagas, siempre y cuando separes un tiempo en el que puedas
ser consistente cada semana.

Paso #3. Participa en una RSR

Como lo mencioné antes, tus probabilidades de éxito au-
mentan mucho cuando te refines frecuentemente con un pe-
queno grupo de pares. Haz una corta lista de las personas con
quienes quisieras tener una RSR cada semana, luego contic-
talas y determina un dia de reunion regular y la hora para
reunirse. También decidan si se reunirdn personalmente o por
teléfono. Procuren que cada miembro separe la RSR en su
calendario como un evento recurrente.

Estos tres pasos sencillos crean la base de tu sistema de alto
desempeno. Los pasos son ficiles de seguir ¢ incluso mas fi-
ciles que no hacerlos. 5i en realidad eres serio en cuanto a tus
metas, entonces comprométete con esta rutina semanal.

Cambio de mentalidad

Las personas suelen asumir que, debido a que conocen lo
que deben hacer, entonces no se beneficiarin de un plan se-
manal. Segin numerosos estudios, y de acuerdo con nuestra
propia experiencia con miles de clientes, ese no es el caso. Un
plan en tu mente no es tan efectivo como un plan puesto en
una hoja de papel. En nuestra experiencia, tienes entre el 60%
y el 80% de mis probabilidades de ejecutar un plan escrito
que un plan que mantengas en tu cabeza,

Poner por escrito tu plan elimina las ambigtiedades y gene-
ra transparencia. Para algunas personas, esta transparencia es
demasiado incémoda, pues les significa toda clase de pensa-
mientos improductivos que les impiden crear un plan claro
y por escrito. Esta mentalidad suele expresarse asi: “Sé lo que
debo hacer, asi que no necesito escribirlo”, “Necesito mds fle-
xibilidad que eso. Escribirlo me restringe”, “Estoy demasiado
ocupado, no tengo tiempo para eso’. Sin embargo, todas estas
excusas son solo disenadas para no tener que afrontar la res-
ponsabilidad personal.

Hay quienes tienen el mismo tipo de pensamiento limitado
cuando se trata de las reuniones RSR. Dicen: “No tengo tiem-
po para eso”, “Solo los débiles necesitan algo asi”. Lo cierto es
que todos estos pensamientos y comentarios son cortinas de
humo que revelan un temor mds profundo hacia la transpa-
rencia y la responsabilidad.

No te equivoques, jrendrds mds éxito si trabajas a partir de
un plan semanal por escrito y si te relines con frecuencia con
un grupo de pares! No te enganes, no eres diferente. Para ob-
tener mds de tu tiempo y de la vida, alinea tu mentalidad con
los beneficios de los pasos de la rutina semanal.

Aplicacién en equipo

Fl ano de 12 semanas es un cambio de cultura, una nueva
manera de operar. Lee lacocca, Exdirector Ejecutivo en la in-
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dustria automovilistica, afirmé que la velocidad del lider es la
velocidad del equipo. Como lider de tu grupo, eres td quien
le da forma a la cultura de tu organizacion mediante tus con-
versaciones, tus acciones y tu enfoque. £l ano de 12 semanas
es un cambio cultural. Para que la organizacién tenga éxito en
adoprarlo como un sistema operativo y alcanzando los resulta-
dos que deseas, ti debes ser un defensor de la causa.

Como la cultura es un reflejo del lider, mds que cualquier
otra cosa, tus acciones serdn las que mayor impacto tendran al
determinar si tu equipo adopta y aprovecha El avio de 12 sema-
nas. Tu primera tarea es modelar el comportamiento que quie-
res ver en quienes te rodean y para lograrlo necesitas comenzar
a ser ti mismo quien adopte la rutina semanal, calificando y
planeando cada semana y participando en las RSR.

El siguiente paso es inspeccionar a nivel individual los hd-
bitos de todos tus subalternos. Pregtintales: ;tienen un plan
para cada semana? ;Estdn calificando cada semana? ;Participas
activamente en las RSR? En ocasiones, tu equipo tendrd sus
dificultades, las que suelen presentar cuando deja de planear,
calificar y no asistir a los grupos de RSR; cuando hace todo lo
opuesto a lo que deberia y tiende a olvidarsele que es de suma
importancia que mantenga su compromiso. En esos momen-
tos, ellos necesitardn contar con tu liderazgo y dnimo para se-
guir en el juego. Tendrds que revisar formalmente y junto con
cllos sus planes semanales y tarjetas de puntajes, por lo menos,
una vez al mes en una sesién de entrenamiento personal.

En ocasiones, quiza sea bueno que participes en uno de sus
grupos de RSR y les brindes algo de dnimo y capacitacion.
Haz que tu participacion sea positiva. Recondceles y celébra-
les sus primeros triunfos y mantén el enfoque en la ejecucion.

Trampas comunes

No permitas que estos errores comunes te quiten el éxito.

Trampa #1. No planear cada semana

Tener un inicio de semana dgil y con impulso te ayuda a ser
mas productivo durante la semana entera. El lunes suele ser
un dia lleno de estrés y podriamos sentirnos atrasados desde
el comienzo. A menudo, al comienzo de la semana entramos
directo a revisar el correo electrénico, el buzén de voz y cual-
quier otro asunto que esté esperandonos.

Ademas de lanzarnos de lleno a nuestra semana, hay otras
cosas que rienden a interponerse en la planeacién, incluyendo
una mentalidad negartiva. Quizds, una de las siguientes ideas
te habra detenido:

* No tienes tiempo para eso. Crees que estds tan
ocupado que lo hards después, pero ese después
nunca llega.

* No lo necesitas. Tienes la idea errada de que i eres
la excepcién y no necesitas un plan de juego para la
semana. jMira lo ripido que pasa el tiempol!

*  Estds por encima de eso. Es un error pensar que un
plan semanal es para principiantes y que alguien en
tu posicion no necesita de ¢él.

* Ya lo sabes. Tienes la idea de que ya sabes lo que
necesitas hacer, asi que no le ves ningiin beneficio a
planear tus actividades.

* No quieres rendir cuentas. Para algunos, trabajar
a partir de un plan semanal escrito les crea cierto
nivel de incomodidad porque siempre les recuerda
cudndo no estdn haciendo lo que saben que deberian
estar haciendo.

Trampa #2. Incluir todas tus tareas

El plan semanal no contiene rodo lo que haces en tu traba-
jo, solo los elementos estratégicos de tu plan de 12 semanas.
Deberias tener una hoja aparte con la lista de pendientes y Ila-
madas por hacer. No diluyas tu plan anadiendo todas las acti-
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vidades de mds bajo nivel que haces durante el dia. Reserva el
plan semanal solo para los puntos y compromisos estratégicos.

Trampa #3. Asumir que cada semana es igual

Otro error que muchos cometen es asumir que cada semana
desarrollan la misma actividad, asi que crean un plan semanal
y luego lo copian semana tras semana. Si, es muy posible que
muchas de tus semanas se vean similares, pero es poco proba-
ble que las 12 semanas tengan exactamente las mismas acrivi-
dades programadas. Incluso si eres la excepcion a la estadisti-
ca, el beneficio de invertir de 5 a 10 minutos para organizar tu
préxima semana te rendird grandes dividendos.

Trampa #4. Anadir ticticas cada semana

Ten presente que, en esencia, un plan semanal es un docea-
vo de tu plan de 12 semanas. En ocasiones, podris anadirle
una tdcrica a tu plan semanal, pero esto no deberia pasar con
frecuencia. La mayoria de las nuevas ticticas deberia afiadirse
primero al plan de 12 semanas y luego fuir hacia el plan se-
manal. Esto evita que te desvies hacia actividades urgentes que
no necesariamente son estratégicas.

Trampa #5. No usar tu plan para guiar tu dia

Cuando hayas creado tu plan semanal, debes usarlo a diario
para mantenerte dentro del curso con respecto a las activida-
des mds importantes que te ayudaran a alcanzar tus meras. Re-
visa tu plan semanal a primera hora cada manana, una o dos
veces durante el dia y antes de irte a casa. Cuando aprendas a
guiar tus actividades diarias segin tu plan semanal, comenza-
rds a experimentar un verdadero desempeno de progreso.

Trampa #6. No hacer que parte de tu rutina sea el plan

Todos tenemos unas rutinas. Estas son parte importante del
éxito consistente. Toma ahora mismo la decision de implt:'=
mentar tu rutina semanal.

Capitulo 16

9

ES

Llevando
el puntaje

as mediciones impulsan el proceso de ejecucion. Ha-

cen parte importante de tu contacto con la realidad

y son verdaderamente efectivas cuando combinan los
indicadores adelantados y rezagados que te dan la retroalimen-
tacién integral necesaria para romar decisiones informadas. El
ciclo de la retroalimentacién es lo que te permite conocer si
tus acciones son efectivas o no.

Adam Black habla sobre el impacto que su simple

ststema de medicion diarvia tiene sobre sus resultados.

A finales de 2011, un socio de negocios me sugirio
El ano de 12 semanas. Fue justo a tiempo. Después
de leerlo varias veces, supe can toda certeza que este
sistema se me ajusta a la perfeccion.

.‘fu}r la tipica personda tipo A, !rr:é.fg'ﬂ con intensidad
y de forma agresiva, pero a veces, paso por alto los
pequenos detalles. Con El ano de 12 semanas pna’r
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disminuir la velocidad y proyectar de manera siste-
mdtica lo que deseaba lograr en un ano de 12 sema-
nas para alcanzar mis objetivos de mis large plazo.
Aprendi que la belleza de este sistema es que es posi-
ble ajustar mis planes de 12 semanas segiin el movi-
miento de mis nimeros.

Ast las cosas, con el fin de que me ayude a mantener
la concentracidn en mis tareas de mis alto valor, ideé
un sencillo calendario de 12 semanas como una ayu-
da visual para medir mi progreso. El calendario hace
seguimiento a mis dos mediciones diarvias de las acti-
vidades que llevo tanto adelantadas como rezagadas.
Cada noche, cuando lego a casa, sé muy bien dinde
estoy en términos de mi meta de 12 semanas.

Cuando vinculé estas mediciones diarias, cuyo enfo-
que es alcanzar mi meta de 12 semanas, con volumen
en dolares y unidades, noté un aumento del 65% en
volumen por unidad y en déilares en el ano 2012,
Como resultado de poner en prictica El ano de 12
semanas, también he alcanzado el estdndar de mi
compania como uno de los mds productivos y en el
ano 2013 me dardn un viaje como premio.

Decir que El ano de 12 semanas ha revolucionado
mis negocios no alcanza a expresar lo que esta lectura
ha heche por mi. Con El ano de 12 semanas me fue
mds fdcil alcanzar mis metas. Ya no estoy corriendo al
final del ano para alcanzar una cifra de cierre.

De hecho, ha enriquecido tanto mi vida, que ahora
alcanzo todas mis metas, proveo para mi familia y
paso mds tiempeo haciendo las cosas que me gusta ha-

cer fuera del trabajo.

Tal como Adam lo descubrid, la medicion no tiene
gue ser complicada para que sea efectiva, pero st tiene
que ser oportuna.

Comeo lo discutimos en el Capitule 16, en los me-
Jores sistemas de medicion hay indicadores adelan-
tados ¥ rfzag.rrdos. Los indicadores rfz.fzgﬂdns son los

resultados finales y tus metas de 12 semanas son los
principales indicadvres rezagados. Si estds haciendo
seguimiento del progrese hacia tu meta, entonces estds
haciéndoles seguimiento a los indicadores rezagados.

Los indicadores adelantados son todo aquello que sucede
temprano en el proceso de ejecucién. Es lo que impulsa los
rezagos. La mayoria de la gente es muy buena haciéndoles se-
guimiento a los indicadores rezagados, pero la oportunidad de
crecimiento suele ser mayor con los indicadores adelantados.

:Cuiles son los indicadores adelantados para tus metas? Di-
gamos que quieres perder 10 libras. La meta total de peso de
10 libras es un indicador rezagado porque se da y lo puedes
ver al final de las 12 semanas. Un buen indicador adelantado
puede ser la cantidad de calorias que consumes a diario o se-
manalmente. Otro puede ser la cantidad de ejercicio que hagas
cada semana, como las millas que corras, los lapsos nadados,
los minutos en la eliptica. ;Vas captando la idea? Cualquiera
que sea ¢l indicador que decidas medir, aseguirate de supervi-
sar y registrar tu progreso durante cada una de las semanas de
tu ano de 12 semanas.

En general, cuanto mas frecuente sea una medida, mas il
serd. Por ejemplo, las mediciones trimestrales suelen ser mejo-
res que las anuales. Las mediciones anuales dan retroalimenta-
cién solo una vez durante un lapso de 12 meses, pero si estds
tratando de mejorar un resultado y solo lo mides una vez por
ano, no tienes retroalimentacion a lo largo del ano que pueda
ayudarte a determinar si tus acciones son productivas o no.
Asi mismo, las medidas mensuales son mejores que las trimes-
trales. Dan retroalimentacién mis frecuente. Sin embargo,
semanalmente es mejor que cada mes y a diario es mejor que
cada semana.

Con la planeacion del afo de 12 semanas logramos que es-

tablezcas metas de 12 semanas para que al menos tengas una
medida de éxito que ya no sea superior a este tiempo. Aun




asi, te servird muy bien identificar un conjunto de indicadores
adelantados que puedas rastrear mensual, semanal o diaria-
mente.

En este punto, es muy probable que ya hayas establecido
tus metas de 12 semanas y hayas disenado tu plan respectivo,
asi que es hora de establecer un conjunto de indicadores ade-
lantados y rezagados para cada una de tus metas. Si no las has
dehinido, ni escrito un plan, vuelve a este ejercicio después que
hayas completado esos pasos.

Meta #1 de 12 semanas
Indicadores adelantados y rezagados

Meta #2 de 12 semanas
140 Indicadores adelantados y rezagados

Meta #3 de 12 semanas

Indicadores adelantados y rezagados

Asegtirate de hacerles seguimiento a estas medidas cada se-
mana. Usa una hoja de cdlculo, una tabla en Word o el sistema
que mas te funcione para registrar y supervisar tu progreso.

Como lo hablamos en la primera seccion del libro, el indi-
cador adelantado mds efectivo que puedes tener es una medi-
da de tu ejecucion semanal. Es de gran importancia que midas
la ejecucién. Hemos aprendido que, si tu nivel de ejecucion
es de, como minimo, el 85% de las acciones programadas en
tu plan de accién semanal, es muy probable que alcances tus
metas al final de las 12 semanas.

Ya sea que uses un sistema en papel, un bloc de notas o tu
computador, es esencial que saques un tiempo semanal para
medir tu ejecucién. La Figura 16.1 es una muestra de una tar-
jeta de puntaje semanal que podrias usar, pero también pue-
des crear una usando tu propio sistema.

El hecho es que, en cualquier caso, observaris que lo que
mides cada semana es la ejecucion de las dicticas que planeas-
te, no los resultados. Solo marcas o cuentas esas ticticas que
completaste la semana pasada, sin importar los resultados ob-
tenidos.

Miremos de nuevo mi ejemplo de condicién fisica. Mi meta
es perder 10 libras durante las proximas 12 semanas. Mi plan
incluye tacticas como las siguientes

¢  Hacer 20 minutos de cardio al menos cinco veces
por semana.

»  Entrenar con pesas tres veces por semana.
o Tomar al menos seis vasos de agua cada dia.

* Limitar la ingesta de calorfas a 1.200 por dia.

Marca tus logros en la semana 5

Cerrar negocios nuevos por $ 105.000 délares

O tHamar—ab-menos—5—clenter—potencinhes—por—semana—para

O Hacer—segmmiento—a—chientes—potenciates cada—semana—para
corrartratos:

O Ercarungrifico-de-seguimiento-de—ventas—para—mmi—pared—y

m
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Perder 10 libras

Mejorar mi relacion con Carol

O

Figura 16.1 Tu rarjera de puntaje semanal muestra el porcentaje de
las ticticas que completaste la semana anterior. Obtén un puntaje del
85% o superior e irds por buen camino para alcanzar tus metas de 12

semanas.

Como parte de mi sistema de medicion, voy a pesarme
cada semana y registrar mi peso, pero mi peso es un indica-
dor rezagado, asi que también calificaré mi ejecucion. En este
caso, para calificarla, identificaria la cantidad de ricticas que
completé como un porcentaje del namero posible. Entonces,
si completo tres de cuatro, mi puntaje semanal de ejecucion
seria del 75%.

La medida de resultados y la de ejecucién son independien-
tes. En mi ejemplo, puedo haber perdido dos libras esta se-
mana, pero seguir teniendo solo el 75% de puntaje. Como
los resultados son rezagados, quiero prestarles mds atencién
a ambas mediciones, y aunque perdi dos libras, no tuve una
buena semana desde el punto de vista de ejecucion. Lo que eso
me indica es que, si no tengo una mejor ejecucion la préxima
semana, me estancaré en el proceso de perder peso.

Cambio de mentalidad

Este es un gran cambio en la manera de pensar de muchos.
El cambio de mentalidad tiene dos caras. La primera, es el
cambio para adoprar la medicion y no dejar de hacerlo, como
suele ser el caso. Si, la medicién es fria y nada agradable, in-

cluso tiende a ser cruda. Resta el esfuerzo y no tiene en cuenta
las interrupciones o distracciones, ni cualquier otra excusa que
presentes. Pero al final, las medidas son triles y necesarias. Sin
medici6n, no hay manera de que sepas con exactitud si estds
avanzando o no. Tampoco hay manera de saber qué ajustes
productivos hacer. Sin mediciones es casi imposible alcanzar
rus meras.

El segundo cambio de mentalidad consiste en concentrarte
mds en las acciones que en los resultados. Recuerda que tie-
nes mds control sobre tus acciones que sobre tus resultados,
pues estos son impulsados por las acciones. El plan semanal
y la tarjeta de puntaje semanal se enfocan en tus acciones.
La arjera de puntaje mide si hiciste lo que dijiste que era lo
mds importante para alcanzar tus metas. Como resultado, t
tarjeta de puntaje semanal es el predictor mds acertado de tu
futuro. Si fielmente completas las acciones criticas cada dia
y cada semana, los resultados llegardn. En otras palabras, el
proceso no consiste ranto en el resultado final, sino mds en las
acciones diarias. Por tal razén, la tarjeta de puntaje solo mide
tu ejecucién y no tus resultados.

Aplicacion de equipo

Como lider, tu manera de pensar con respecto a las medi-
ciones y a la forma de usarlas tendrd un gran impacto en la
productividad y los resultados de tu equipo. Erréneamente,
muchos lideres ven las mediciones como rendicién de cuen-
tas. Esta mentalidad crea toda clase de disfunciones y barreras
para el alto desempefio. Cuando los lideres piensan de esta
manera en cuanto a las mediciones, tienden a usarlas para ac-
tivar consecuencias negativas sobre sus subalternos. En otras
palabras, cuando las mediciones son vistas como el sistema de
llamado a cuentas, los lideres las usan, junto con las conse-
cuencias negativas, para llamar a cuentas a los miembros de su
equipo. En este entorno, sus empleados y compaeros apren-
den a evitar las mediciones y también a sus jefes.
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Cuanto mas uses las mediciones para activar consecuen-
cias negativas, mds las evitard tu equipo ¢ incluso se resistird
a ellas. Las mediciones no son un llamado a cuentas, solo son
retroalimentacion. Su uso mds efectivo es como mecanismo
de retroalimentacion para identificar las fallas, el progreso y el
éxito. De esta manera, te permiten confrontar la realidad y los
contratiempos sin el rechazo y los danos colaterales asociados
con las consecuencias negativas.

Lo ideal es que procures que cada persona se mida a si mis-
ma. Si los miembros de tu equipo dependen de ti para hacer
seguimiento y llevar sus cuentas, a menudo, esto sera un in-
dicador de falta de apropiacién por parte de ellos. Piénsalo. Si
estuvieras comprometido con tus metas y tuvieras un fuerte
deseo por alcanzarlas, ;no le harias seguimiento a tu progreso?
Sabes que tienes miembros de tu equipo que han asumido
responsabilidad cuando ellos mismos miden y les hacen segui-
miento a sus mediciones.

Cuando tu equipo esté trabajando en su plan de 12 sema-
nas procura asegurarte de que cada miembro tenga establecido
un conjunto de mediciones clave, indicadores adelantados y
rezagados y que esté comprometido con el seguimiento. Esta
no debe ser una lista larga de mediciones, sino un punado de
medidas que le provean retroalimentacién significativa a cada
persona.

Ademids, al tener a tu equipo enfocado en el plan de 12
semanas, tendrds la plataforma para entrenarlo. Todo lo que
necesitas para hacerlo con eficacia y a fin de obtener un mayor
desempeno y resultados mds consistentes estd disponible en
El asio de 12 semanas. Uno de esos elementos es la tarjeta de
puntaje semanal. Como lider, ti debes procurar revisar con
tus subalternos sus puntajes semanales. Sin saber las especih-
caciones del plan de una persona, al ver su puntaje semanal,
puedo asegurar qué probabilidades tiene de alcanzar sus me-
tas. Al evaluar sus puntajes semanales, 11 también sabris de
inmediato si alguien estd en riesgo. Si tienes un subalterno con

un puntaje inferior al 60% en determinada semana, ese es un
indicador de que tu subalterno necesita ayuda. Un puntaje no
determina un ano de 12 semanas, pero si es una bandera roja
de que serd necesario hacer algiin tipo de intervencion para
ayudarle a alcanzar sus metas de 12 semanas.

Trampas comunes y consejos
de éxito

A continuacién, describiré algunas trampas que debes evitar
cuando hayas determinado tus mediciones y les estés haciendo
seguimiento. Ademds, te daré un par de consejos sobre cHmo
hacer que las mediciones te funcionen.

Trampa #1. Creer que las mediciones son complicadas o
no tienen importancia

Muchos usan la excusa “no soy una persona de nimeros”
para evitar las mediciones. No seas uno de esos. Si vas a des-
empenarte a tu mejor nivel y alcanzar tus metas, vas a tener
que medir.

Trampa #2. No programar un bloque de tiempo cada

scmana para evaluar tu progreso

Determina un tiempo cada semana, ya sea al final de esta o
a primera hora el lunes, y sepdralo para calificar tu ejecucién,
hacerles seguimiento a tus indicadores y planear la siguiente
semana, Entre 10 y 15 minutos son suficientes para la mayoria
de las personas.

Trampa #3. Abandonar el sistema cuando no tienes un
buen puntaje

Muy a menudo, la gente abandona el sistema y deja de cali-
ficarse cuando tiene dos semanas malas seguidas. Ten el valor
de evaluar cada semana y no retrocedas, incluso cuando tengas
una semana decepcionante.
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Consejo #1. Revisa tu puntaje semanal con un companero
0 un grupo pequeno cada semana

Los estudios han demostrado que, cuando las personas
aprovechan a sus equipos, logran muchisimo mads en sus pla-
nes. Revisa la seccion de las RSRs del Capitulo 15.

Consejo #2. Comprométete a tener avances cada semana

Quizd, no logres mejorar t ejecucion del 45% al 85% en
una semana, pero si es posible pasar del 45% al 55% o al
60%. Concéntrate en progresar. La meta es elevar tu nivel de
ejecucion semanal. Un puntaje semanal que va en aumento es
una sefial positiva que indica buenas posibilidades de éxito en
[us metas.

Consejo #3. Recuerda que el puntaje semanal inferior al
85% no necesariamente es malo

Un puntaje del 65% indica una mejora en actividad com-
parado con las anteriores 12 semanas. Incluso en el 65% la
mayoria de las personas verin mejoria en sus resultados. La
pregunta que debes hacerte es esta: “;Es suficiente un punraje
de ejecucion del 65% para alcanzar mis metas de 12 sema-
nas?”,

Consejo #4. No tengas miedo de confrontar lo que te
dicen los niimeros

Si no estds dispuesto a confrontar la realidad, entonces nun-
ca podrds cambiarla.

Cuando les hagas seguimiento a los indicadores adelanta-
dos, tu sistema de ejecucion te ayudard a identificar las causas
principales de cualquier ruptura que experimentes durante tu
desempeio. Cuando esto ocurra, debes saber si fue por causa
de un problema en tu ejecucion o se debié al contenido de tu
plan. Hay una GRAN diferencia entre estas dos causas y la
linica manera de saberlo a ciencia cierta es midiendo tanto los
resultados como la ejecucién.
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Retoma el
“control de
tu vida

na de las barreras que nuestros clientes suelen men-

cionar al explicar lo que les impide lograr mids de

lo que pueden hacer es la falta de tiempo. Es ran
comiin, que parece muy real, pero muchas veces no es asi; es
mds bien una cortina de humo que cubre la barrera real. De
hecho, con mayor frecuencia, lo que te mantiene alejado de
ser excepcional no es la falra de tiempo, sino la forma en que
lo administras. Sé que parece un asunto de semdntica, pero
créeme, es una diferencia importante.

El siguiente es un relato muy motivante sobre como el he-
cho de separar tiempo le permitié que Annette Batista equi-
librar las exigencias que competian por su tiempo para asi so-
bresalir en lo que era mds importante para ella.
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Han pasado casi dos aios desde que lef por primera
vez El afno de 12 semanas. Lo devoré y apliqué los
principios no solo en la empresa que dirigia desde
casa, sino también a nivel personal y profesional.

Mis metas de 12 semanas eran mantener un buen
rumbo cada 12 semanas para la premiacion anual
que se les daba a los mejores trabajadores y comenzar
a educar a mi hijo desde casa. Para esto, sabia que
necesitaba un buen plan.

Soy consejera de superacion. En ese papel, educo a mis
clientes sobre beneficios médicos, les ayudo a clegir
un plan de salud y un doctor para ellos y/o sus hijos,
asi coma un plan dental y un odontéloge para toda
la familia. A fin de alcanzar mis metas, cada mes
debo completar 650 lamadas telefénicas y hacer 100
visitas domiciliarias. También debo hacer presenta-
ciones en agencias locales, asistir a ferias de salud y
reuniones en la comunidad, y hacer un minimo de 15
contactos en la comunidad cada mes, 8 de los cuales
deben ser en persona. Tengo un drea de seis cidigos
postales que debo cubrir en dos condados.

Me preocupaba como podria hacer eso posible. ;Qué
podia hacer cada dia para llegar a donde queria es-
tar, siende consistente y manteniendo un rirmo? Mi
profesion es exigente y gratificante al mismo tiempo.
También soy esposa, madre y abuela. Era crucial que
fuera intencional con mi plan para alcanzar tode lo
que queria hacer.

La creacidn eficaz de blogues de tiempo me ayuds a
alcanzar mis metas. Cada manana, uso blogues de
ameortiguacion; por lo general, durante una hora, de
7:30 a.m. a 8:30 a.m.; en ellos reviso mi correo elec-
tranico, les envio una palabra de dnimo a mis colegas
y priorizo mi lista de contactos en orden de impor-
tancia.

Luego, paso a los blogues de tiempo que programo
cada dia para realizar mis actividades clave. Duran-
te las siguientes cuatro horas, de 8:30 a.m. a 12:30

p.m., todos los dias, hago llamadas o visitas a hoga-
res. Esos bloques de tiempo me ayudan a tener control
sobre mi exigente carga laboral.

Mis blogues de tiempo funcionan tan bien que, para
el martes, cuando se supone que debo comenzar a ha-
cer las llamadas que tengo programadas pava cada
dia, ya las he completado. Mis listas de lHamadas se-
manales, por lo general, las completo cada mes entre
una y dos semanas antes de lo previsto.

Luego, vienen mis bloques de escape. Después de al-
morzar, comienzo el trabajo de escuela en casa, que
me toma exactamente tres horas. La ensenanza me da
un descanso del trabajo. Me gusta ensenarle y mi hijo
disfruta aprendiendo. Las diferentes materias que
cubrimos, Biblia, Lenguaje, Ciencia, Matemdticas,
Historia y Geografia, me dan una gran oportunidad
de sintonizarme con diferentes cosas dentro de mi
blogue de escape. Asi, no hay nada aburridor.

Después del tiempo de escuela en casa, termino mi
dia can otro bloque de amortiguacion, haciendo al-
gunas llamadas, ingresando datos de lo gque he hecho
en el dia y revisando mi correo electrénico por tiltima
vez, antes de finalizar la jornada; asi me aseguro de
que no haya alge importante pendiente para el dia
siguiente,

Usando las disciplinas de bloques de tiempo en la planea-
cion de mi ano de 12 semanas, he podido adelantar trabajo,
a veces, hasta de dos semanas. Cuando he tenido vacaciones,
las he disfrutado porque sé que no tendré cosas “pendientes”
o sin hacer a mi regreso.

Me he responsabilizado de mi plan. He elegido la excelen-
cia. Mis elecciones han hecho que gane el respeto de mi jefe
y de mi supervisor, asi como ¢l de mis colegas, familiares y
amigos.

Habiendo dicho todo esto, no solo alcancé mi meta de ga-
nar el premio de consejero de superacién del afio en 2011,
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sino que también lo recibi este ano, 2012, algo que nunca na-
die ha hecho antes. A nivel personal, mi esposo v yo estamos
aplicando este sistema a nuestras finanzas y, con la excepcién
de nuestra hipoteca, estamos decididos a no tener deudas para
diciembre del préximo ano. Lograremos en 12 meses lo que
normalmente tomarfa de 18 a 36.

En definitiva, el uso efectivo del tiempo es la diferencia
entre un desempeno mediocre y uno excelente. El problema
es que en el mundo abundan las distracciones potenciales y las
interrupciones que surgen sin parar durante todo el dia. Un
estudio realizado por Eric Horvitz de Microsoft Research vy
Shamsi Igbal, de la Universidad de Illinois, encontré que des-
pués de distracrse en tareas mentales serias debido a correos
electronicos o mensajes instantaneos, el trabajador promedio
de Microsoft tomaba un promedio de 15 minutos para volver
a su tarea original.

Es mas, un estudio realizado en 2005 sobre el uso del tiem-
po, publicado por Basex, una firma de investigacién de nego-
cios, concluyé que, en un dia, el 28% del tiempo promedio
de los profesionales se iba en interrupciones y en el tiempo de
recuperacion asociado con estas. ;Eso equivale a 11 horas de
distraccién en una semana de 40 horas de trabajo!

Las decisiones que tomes en cuanto a cémo usar tu tiempo
son las que te dan tus resultados en la vida. Las personas que
han sobresalido, los gigantes de la Historia, sea en la politica,
la cultura, el arte, la ciencia, la religion o en cualquier otro
aspecto que venga a tu mente, no tuvieron mds tiempo al dia
que tii o yo. Lo que marcé roda la diferencia fue lo que ellos
hicieron con su tiempo. Las fallas estdn en las elecciones que
hagas momento a momento. La mayoria de la gente toma de-
cisiones que aumentan sus beneficios y minimizan los costos
a corto plazo.

En el ano 2011, el estadounidense promedio dedicaba 2.8
horas al dia a ver televisién. Eso es el 12% de nuestra vida y

es una cifra que 7o incluye las horas dedicadas a los nuevos
dispositivos de entretenimiento tales como los reléfonos inte-
ligentes y las tabletas. Solemos ver television para escaparnos
y relajarnos. Lo hacemos en parte porque es ficil, no tenemos
que hacer nada salvo cambiar de canal. La television es bene-
ficiosa en algunos aspectos, pero ayudarnos a vivir una vida de
signihicado no es uno de ellos.

A veces, tomas decisiones que son de bajo valor y que es
poco evidente, como en el caso del tiempo dedicado a ver
television mientras estds sentado en el sofi. Algunas de las co-
sas que haces pueden tener la apariencia de tenerte ocupado
cuando en realidad estds eligiendo evitar las actividades mas
importantes que suelen ser mds dificiles. Esta tendencia se evi-
dencia en nuestra vida e incluye cosas como responder correos
clectronicos y mensajes en lugar de ocuparnos de las activida-
des mds dificiles, pero que representan mayor beneficio, rales
como hacer llamadas de ventas, cjercitarnos y confrontar pro-
blemas dificiles en las relaciones.

Sin duda, es saludable tener tiempos moderados de ocio
y para realizar tareas comodas, pero cuando una y otra vez
estamos eligiendo las actividades cémodas, nos condenamos a
vivir vidas muy por debajo de nuestras capacidades. En algin
momento, el tiempo excesivo que dedicamos a maximizar el
confort en el momento nos conducird a inevitables costos y a
logros no alcanzados. Como Robert Louis Stevenson afirmé
en una ocasion: “En algiin momento, todos llegamos al ban-
quete de las consecuencias”.

Tener buen estado fisico requicre incomodidad, tener ingre-
sos significativos exige incomodidad, ser grande en algo exige
un precio. Para alcanzar lo que deseas, vas a tener que hacer sa-
crificios y lo primero que deberas sacrificar serd tu comodidad.

Para ser grande, debes elegir dedicarles tu tiempo a tus me-
jores oportunidades. Tendrds que optar por pasar tiempo ha-
ciendo las cosas dificiles que generan tus mayores dividendos.
Para ser grande, tendrds que vivir de manera intencional. Esto
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exige de tu parte que tengas claro qué es lo mas importante
y luego tengas el valor para decirle no a lo que te distraiga.
Tendrds que cuidar celosamente de tu tiempo, delegando o
eliminando todo lo que te sea posible y que no haga parte de
tus fortalezas o que no te ayude a avanzar hacia tus meras.

Segtin los talentos que hayas desarrollado o perfeccionado,
tienes ciertas fortalezas y debilidades y, en conjunto, estas im-
pactan tu capacidad de producir los resultados que buscas.

Muchas personas dedican tiempo y energia procurando
eliminar sus debilidades. En general, querer reducir aquello
que limita tus resultados es un propésito muy encomiable que
vale la pena cumplir. Todos tenemos debilidades que debemos
superar para tener éxito, pero muy rara vez una debilidad se
convertird en una fortaleza. Si no estds en un papel en el que
te desempenas o sobresales con tus fortalezas, es muy probable
que estés en el lugar equivocado.

En realidad, lo que producird tus mds grandes logros serd la
aplicacion concentrada y enfocada de tus fortalezas. Los em-
prendedores de éxito trabajan segtin sus fortalezas. Quienes
mas se destacan en lo que hacen han ido mds alld y han tra-
bajado segiin lo que llamamos sus capacidades tinicas, que son
aquellas dos o varias cosas en las que sin duda eres el mejor.
Ademds, tienden a hacer las cosas que disfrutan hacer. Lo se-
pas o no, tus capacidades tinicas son las responsables de tus
mayores éxitos y felicidades en la vida.

Para ser tu mejor version, debes ser intencional en alinear tu
tiempo y actividades con tus fortalezas y capacidades tinicas.
Cuando lo hagas, también tendrds un nuevo y creciente nivel
de desempeiio y satisfaccion.

Lograr este nivel de desempeno exigird que separes tiempo
para lo estratégico. para aquellas acciones importantes, pero
no por eso urgentes. Las actividades estratégicas no suelen
tener una retribucion inmediata, pero crean dividendos sus-
tanciales en el futuro. Para mantenerte concentrado en tus

fortalezas, rendrds que manejar tus interrupciones y mantener
al minimo las actividades de baja retribucion.

Tiempo de desempeno

El uso efectivo del tiempo es una de las cinco disciplinas de
El arno de 12 semanas. Combinado con las otras cuatro, visién,
planeacién, control del proceso y registro de puntajes, hace
parte del sistema comprobado de ejecucion del plan de tu ano
de 12 semanas.

Todo lo que logramos en la vida sucede en el contexto del
tiempo. Logrards tus metas importantes solo si les asignas un
tiempo especifico de cumplimiento. Uno de los aspectos del
éxito es la capacidad de dedicarle tiempo a lo mas importante.

El tiempo de desempeo es un sistema de bloques de tiem-
po que es facil de usar y te permite funcionar como el director
ejecutivo de tu empresa y de tu vida al hacer uso intencional
de tu activo mds valioso: tu tiempo. Tu compromiso y capa-
cidad de aplicar el tiempo de desempenio es una expresion
de liderazgo personal. Si vives con la intencionalidad del uso
efectivo del tiempo, serds un lider mas efecrivo que los que te
rodean y alcanzards tu éxito personal y de negocios con mayor
rapidez.

Como lo abordamos en el Capitulo 7, hay tres componen-
tes que constituyen el cimiento del uso efectivo del tiempo.,
Estos son: bloques estratégicos, bloques de amortiguacién y
bloques de escape. Cada uno de estos tres bloques de tiempo
estd disefiado para ayudarte a lograr con mayor eficacia las
actividades clave.

Los bloques estratégicos tienen tres horas de duracién y de-
berias programarlos dentro de las primeras actividades de la
semana, asi, en caso de que te veas interrumpido o te cancelen
alguna cira, tendrds tiempo para reprogramarte. En estos blo-
ques de tiempo te ocupas de tu negocio, pero no trabajas en
¢l. Los lﬂuqu-:.t; estratégicos también deberias programarlos ¢n
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horas cuando tus actividades de trabajo suelen ser pocas. Un
bloque estratégico por semana suele ser adecuado.

Los bloques de amortiguacion estdn disenados para ocu-
parte de las actividades de nivel mds bajo y suelen durar de
30 minutos a una hora; se programan una a dos veces por
dia. La cantidad de tiempo para los bloques de amortiguacion
dependerd de la cantidad de correos electronicos, llamadas,
interrupciones y otras tareas “administrativas” que, por lo ge-
neral, debes arender.

Los bloques de escape estan disefiados para evitar ¢l agora-
miento y generar mas tiempo libre. Duran tres horas y debe-
rias programarlos una vez por semana, después que el resto del
ano de 12 semanas te esté funcionando. Te recomiendo que
solo tengas uno por mes hasta que rodo esté operando y estés
teniendo una buena ejecucién.

Ademis de estas tres categorias, también puedes programar
bloques de tiempo para realizar otras actividades importantes.

Modelo de semana de trabajo

Para asignar tu tiempo de manera eficiente, es ttil crear la
imagen de una semana altamente productiva, una semana de
trabajo modelo. En el siguiente ejercicio, creards una sema-
na de trabajo modelo usando los bloques de tiempo para tus
actividades de mayor importancia. Asignar tu tiempo de esta
manera te permitird generar el éxito que deseas. La intencién
es disefiar primero una semana que te permita ser lo mas pro-
ductivo y luego comenzar a ajustar tu horario actual para ali-
nearlo con tu semana modelo.

La semana modelo no trata de eliminar las actividades de
bajo valor, pues eso no funciona mucho. En lugar de ello,
tendrds que separar tiempo semanal para concentrarte en tus
actividades de alto valor y de altos dividendos. Si tienes un
plan de 12 semanas, esas actividades de alto rendimiento son
las acciones de tu plan.

Organiza tus bloques de tiempo comenzando con los estra-
tégicos. Luego, pasando a los de amortiguacion y terminando
con tu bloque de escapada. Después de esto, introduce las de-
mis actividades importantes que deban suceder cada semana.

Comencemos. Usando la plantilla de la Figura 17.1 com-
pleta los siguientes 5 pasos.

1. Primero, programa 15 minutos a primera hora el lu-
nes en la manana para revisar la semana previa y pla-
near la que comienza.

2. Programa tu bloque estratégico de tres horas.

Programa de uno a dos bloques de amortiguacién al
dia, de lunes a viernes, por lo general, uno en la ma-
flana y otro cerca del final del dia, (por ejemplo, de
11:00 a 12:00 y de 4:00 a 5:00). Recuerda que la
cantidad de tiempo de amortiguacion varia seglin sea
la carga de trabajo individual y administrativa.

¢

4. Programa un bloque de escape.

5. Organiza todas las actividades importantes adiciona-
les.

a. Citas con clientes y clientes potenciales.

b. Reuniones recurrentes.

c. Ventas y mercadeo.

d. Planeacién.

e. Tareas administrartivas y operacionales necesarias.

t. Preparacién para reuniones con clientes y servicio
al cliente.

g. Trabajo en proyectos.

h. Almuerzos con referidos.

i. Sesiones de entrenamiento uno a uno.
j. Tareas personales.

155




156

Domingo | Lunes | Martes | Mi¢rcoles | Jueves | Viernes | Sibado

700 a.m

B:00 a.m

9:00 a.m

10:00 a.m

11:00 a.m

12:00 p.m

1:00 p.m

2:00 p.m

3:00 p.m

4:00 p.m

5:00 p.m

6:00 p.m

7:00 p.m

Figura 17.1 Modelo de semana de trabajo

En un principio, puede Ser que en tu semana quede muy
poco tiempo. Aunque quizd sea cierto, si has hecho el ¢jercicio
como es debido, observards que todas las actividades crucia-
les e importantes estan contempladas. Los elementos que has
programado son las tareas necesarias para alcanzar tu vision y
llevar tu empresa al siguiente nivel. Es de suma importancia
qllf 'CGHS“—L[)'HS una semana CI'Llf' ﬁ._lnc.lorlf cn fi PHPCL antes
de llevarla a ejecucién. Si no puedes hacer que funcione en el
papel, de ninguna manera te funcionara en la prictica.

Al final, todo sucede en el contexto del tiempo. Si no tienes

control de tu tiempo, no tendris control de tus resultados. La
etectividad personal se trata de tu intencionalidad.

Agendas de tiempo de desempeno

A continuacion, estin las agendas sugeridas para los blo-
ques estratégicos y de amortiguacion. Las agendas te ayudarin
a aprovechar con mds eficacia estos importantes bloques de
tiempo.

Bloque estratégico,
agenda de muestra: 3 horas

Reconéctate con tu visiéon: 5 a 10 minutos. Revisa tu
vision y evalta el progreso. ;lstis avanzando, todavia
hay conexién emocional?

Revisa el plan de 12 semanas: 10 2 15 minutos. Revi-
sa tus mediciones. Mira los resultados versus las metas.
Evalta tu puntaje de ejecucion semanal y tus indicado-
res adelantados y rezagados. ;Fstis teniendo una ejecu-
cion a alto nivel y estds prmlm'ivmhl? e no ser asi, ;qué
necesitas hacer esta semana para mejorar?

Evalaa las fallas en el desempefio: 10 a 20 minutos.
éHa}? afguna- falla? De ser asi, c'cu:ﬂ es la causa de fondo?
;Necesitas ajustar tu plan o solo tener una mejor ejecu-
cion?

Trabaja en las tdcticas del plan: 2 a 2,5 horas. Usa este
tiempo para completar las ticticas de tu plan de 12 se-
manas.

157

Otros ejemplos de actividades de bloques estratégicos:
o Leer un libro,
o Tomar un curso en internet.

o Planear para el siguiente afio de 12 semanas (suele
hacerse en la semana 12 o 13).

Bloque de amortiguacion, agenda de
muestra: de 30 a 60 minutos

* Revisa y responde correos electronicos.

* Escucha mensajes de voz y responde seglin sea
necesario.

* Haz las llamadas necesarias.

* Hazles seguimiento a elementos de tu lista de
pendientes.



* Programa reuniones ripidas con tu equipo para
responder preguntas o planear seguimientos.

*  Organiza y archiva ¢l trabajo en proceso, asi como
los elementos completados.

* ldentifica cualquier elemento nuevo para anexar a
la lista de pendientes e introdiicelo.

Estas agendas son solo ejemplos, pero observa el tipo de
actividad en el bloque estratégico frente a las que hay en el
bloque de amortiguacién. Los bloques estratégicos estin re-
servados para las actividades cruciales y de altos dividendos,
mientras que los bloques de amorriguacion estin disenados
para tratar con el trabajo de bajo nivel y que te mantiene ocu-

pado.

El tiempo de desempeno es un sistema tinico para bloquear
tu tiempo cada semana. Te ayudara a asignarles tiempo a las
cosas mds importantes. ;Qué cambiaria para ti si te enfocaras
siempre en hacer mas de las cosas importantes en tu vida y en
tu negocio? ;Dénde estarfas en 12 semanas a partir de ahora?
;O en tres anos a partir de esta fecha? A menudo, después de
tan solo una semana de aplicar estos conceptos, comenzaris a
ver resultados y quizd sientas mds control de tu tiempo que el
que hayas tenido en anos.

Cambio de mentalidad

Dado el valor y el suministro limirado de tiempo, es inte-
resante que casi a todos se nos dificulte usarlo de la manera
mds eficiente que quisiéramos. Muchos de los clientes con
quienes trabajamos, impulsados por el deseo natural de ga-
nar ingresos siempre que surja la oportunidad, desechan sin
dudar sus horarios previamente planeados para darles espacio
a las solicitudes de clientes potenciales y compradores. Lo ha-
cen repetidamente y al parecer no tienen presente el impacto

que esto tiene sobre sus negocios a largo plazo. En efecto, el
tiempo que podrian dedicarse a desarrollar su propio fururo lo
dedican a desarrollar el de otras personas.

En el andlisis final, muchos de nuestros clientes le dan mads
valor al tiempo de los demds que al propio. Para lograr un
gran avance, debes considerar que tu tiempo es al menos tan
importante como el de tus clientes. Solo de esta manera logra-
ras desarrollar tu empresa e, irénicamente, mejorar tu servicio
al cliente.

Otra creencia que se interpone en el camino de una ¢je-
cucion y del uso efectivo del tiempo es pensar que ti puedes
hacerlo todo. Si crees que por el hecho de que trabajas con
rapidez, esfuerzo y durante el tiempo necesario podris hacerlo
todo, te llevards una desagradable sorpresa. Un estudio ade-
lantado hace varios afios encontré que, en determinado punto
del tiempo, el profesional promedio tiene alrededor de 40 ho-
ras de trabajo sin terminar.

Es importante comprender la sencilla verdad de que no
puedes hacerlo todo, de lo contrario seguirds trabajando bajo
el engano de que en alglin momento podrds ponerte al dia y,
[finalmente, haris las cosas importantes. Seguirds usando todo
tu tiempo en las cosas urgentes de actividades cotidianas y
posponiendo lo estratégico, que es necesario para lograr avan-
ces y, al fin de cuentas, la vida que deseas.

Si sueles posponer el trabajo estratégico para hacer las acti-
vidades urgentes y de bajo valor, nunca logrards grandes cosas.
Si trabajas creyendo que con el tiempo podras terminar lo im-
portante trabajando primero en lo urgente, es muy probable
que nunca llegues a hacer las cosas estratégicas. Esa manera
de pensar que consiste en: “Mafana o la préxima semana o el
mes siguiente comenzaré a edificar mi futuro ideal” es fartal-
mente errada. El futuro que has de vivir es el que estds creando
ahora, en este mismo instante.

Lograr un gran avance no consiste en ser incremental. Los
grandes avances requieren un cambio profundo en tu manera
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de trabajar antes de que se vean en los resultados. Para algu-
nos, los resultados de grandes avances pueden significar un
20% de aumento en sus ingresos. Para otros, pueden significar
duplicar sus empresas. Y para otros, los grandes avances pue-
den consistir en tener mds tiempo libre mientras conservan
sus ingresos. Cualquiera sea el caso, para crear un gran avance
se necesita disposicion a cambiar la distribucion del tdempo.

Este tipo de aumentos de desempefio pueden sonar inspi-
radores, pero si ya estis copando la capacidad de tu sistema
actual, quizd sientas que no tienes suficiente tiempo en la se-
mana para lograr un avance. Nuestros clientes suelen ver los
mayores niveles de desempefio como algo posible para otros,
pero no para ellos. Muchas veces, sienten que ya estdn traba-
jando demasiado y la idea de trabajar mds para ganar mas no
es atractiva. Incluso pueden tener un verdadero temor al éxito,
¢l temor que afirma: “Mi sistema actual no puede controlar el
nivel de actividad que tendré cuando tenga mis éxito”.

Parece razonable pensar que debes trabajar proporcional-
mente mds para ganar mds, pero esa manera de pensar es justo
la limitante a lo que puedes lograr en la vida.

Piénsalo de esta manera: las personas que ganan $1.000.000
de délares al afo no trabajan 10 veces mas que quiencs ganan
$100.000. De hecho, a veces trabajan menos, pero trabajan
diferente.

La realidad es que no logrards un gran avance si no estis
dispuesto a cambiar la forma como administras tu tiempo.
Para lograr resultados diferentes, tendrds que hacer las cosas
de manera diferente y hacer cosas diferentes.

No dejes que la mecinica nuble el concepro. Para ser el
mcjor, tendrds que dedicar tiempo para trabajar de manera
estratégica. Tendrds que encontrar la manera de manejar con
eficacia las actividades de bajos dividendos. Y vas a necesitar
riempo para refrescarte y rejuvenecerte.

Aplicacion de equipo

Como lider, tus comunicaciones y acciones ejercen influen-
cia en la cultura de tu equipo. Si quieres tener el mayor im-
pacto positivo, es importante que tus palabras y acciones estén
alineadas.

Si deseas que tu equipo use su tiempo con mas intenciona-
lidad, tendrds que hacerlo ti también. Crea una semana de
trabajo modelo que incluya los tres bloques fundamentales
de tiempo de desempeno y otras actividades estratégicas tales
como reuniones de equipo y sesiones de entrenamiento uno
a uno; luego, compromérete a cumplir todo eso cada semana,

Si pones en prictica el sistema de tiempo de desempeno, es
probable que crees beneficios para ti, asi como para tu equi-
po, que verd que eres intencional cuando se trata de tu tiem-
po y ese serd un buen escenario para que ellos hagan lo mis-
mo. Ademds, si tienes los bloques de amortiguacién en horas
consistentes cada dia, los miembros de tu equipo sabrin que
cuentan con tu atencion en €sos MOmentos y sentirdn que
tienen acceso mds conhable a ti cuando asi lo necesiten.

Un cliente de nosotros, que trabaja en la industria de servi-
cios financieros, encontré que al practicar el tiempo de desem-
pefo y programar sus bloques de amortiguacién a la misma
hora todos los dias, mejoro el servicio que les prestaba a sus
companeros de trabajo. Superficialmente, parece contradicto-
rio, pero ahora estaba disponible una hora todos los dias para
preguntas que surgieran en ¢l momento y durante las reunio-
nes con su equipo. El resto del dia, mantenia la concentracién
en desarrollar su plan. Lo que €l y su equipo aprendieron fue
que ellos podian contar con €l todos los dias, como un reloj,
a la misma hora. Ya no tenian que perseguirlo para captar
su atencion sin saber si estaria disponible para reunirse con
ellos. Ahora, su equipo sabe cuindo y donde encontrarlo y
experimenta un mayor nivel de servicio aunque las ventanas
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de tiempo para encontrarse con ¢l estén limitadas a una hora
por dia.

Un tercer beneficio de practicar el tiempo de desempeno es
que también estards mds afianzado en ¢l y tendrds la firmeza
y la experiencia para ayudar a los miembros de tu equipo a
aprovecharlo.

Ademis de ser ejemplo del tiempo de desempefio, también
es conveniente respetar a los otros miembros de tu equipo en
la aplicacion del sistema. Cuando ellos estén en un bloque
estratégico, haz que esté bien que te pidan volver en otro mo-
mento y, la proxima vez, trata de no interrumpirlo.

Todo lo que tii y tu equipo logren sucede en el contexto del
tiempo. {Usenlo con intenciones claras!

Trampas comunes y consejos de éxito

Trampa #1. Sigues haciendo los negocios

de la manera usual

No es productivo permitir que tus viejos habitos en el ma-
nejo del tiempo dirijan tu actividad. Es ficil caer en tus viejos
hdbitos porque son comodos y puedes aplicarlos sin mayor
esfuerzo. Para crear nuevos resultados, tendris que estar dis-
puesto a superar el temor, la incertidumbre, la incomodidad y
crear hdbitos nuevos y mis productivos.

Trampa #2. No te concentras en una cosa a la vez en tus
bloques estratégicos

Muchos consideran una virtud el hecho de hacer multiples
tareas. La realidad es que esto reduce tu productividad general,
asi como tus resulrados. Segiin David E. Meyer, Director del
Laboratorio de Cerebro, Conocimiento y Accién de la Uni-
versidad de Michigan, en lugar de aumentar tu efectividad,
las multiples tareas te hacen reducir la marcha y aumentan las
probabilidades de cometer errores. Cuando en tu mente haces
a un lado una tarea primaria y tomas otra nueva, en prome-

dio, estds aumentando en un 25% el tiempo necesario para
terminar la tarea primaria.

Trampa #3. Permites que las distracciones te roben la
atencion

En nuestro mundo moderno, la tecnologia puede ser el
principal distractor. Todos los dias hay mds y mds oportunida-
des de distraccion y desvio. Dejar que los teléfonos inteligen-
tes, las redes sociales y ¢l internet te distmigan de tus activida-
des de mis alto valor te impedira alcanzar tus meras. Algo de
espontaneidad es saludable, pero si no eres intencional con tu
tiempo, no aprovecharis tus capacidades al maximo. Aprende
a asilarte de las distracciones cuando tengas trabajo importan-
te por hacer.

Trampa #4. Crees que estar ocupado es lo mismo que ser
productivo

Puedes trabajar en el correo electronico, en los mensajes de
voz, haciendo tareas administrativas y estar ocupado todo el
dia, pero esas actividades no son las que generan grandes re-
sultados en tu vida. chum. estas ucup:ldu, ;pero estas siendo
productivo? Aprende a priorizar tus actividades mds impor-
tantes y a completarlas antes de hacer cualquier otra cosa.

Consejo #1. Trabaja a partir de un plan semanal
por escrito

Un plan semanal por escrito vinculado a tus metas de 12
semanas evita que asignes demasiado tiempo a las cosas emer-
gentes frente a las estratégicas. Al trabajar a partir de un plan
semanal y seguir tu semana modelo, estds disponiéndote para
triunfar.

Consejo #2. Incluye tu semana modelo en tu calendario

Organiza tu calendario con los bloques de tiempo mode-
lo, programdndolos como citas recurrentes. Asi, eliminards
muchos conflictos potenciales de programacién cada semana.
Habrd ocasiones en que tendrds que mover tus bloques de
tiempo, pero la mayoria de las veces, no serd asi. Incluso si
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viajas (como es mi ¢aso) o si tus semanas no tienen ninguna
rutina (como las mias), verds que es muy util dedicar cinco
minutos a ajustar tus bloques de tiempo el lunes en la manana
para que se adapten a tu semana.

Capitulo 18

ES

Responsabilizate

odos hemos escuchado historias de personas que se

niegan a asumir la responsabilidad de sus acciones y

culpan a otros por sus fracasos. Es culpa de sus pa-
dres, de su jefe, de los conservadores o liberales, de las com-
panias de cigarrillos, de la industria de comida rdpida, el sis-
tema quiere atraparlas. ;Bla, bla, bla! Alguien o algo siempre
es la causa de su fracaso. Nuestra cultura apoya mds y mds
esta mentalidad de victima. De hecho, nuestro sistema legal lo
promueve. Ahora, premiamos a las personas por no asumir la
responsabilidad de sus decisiones y encontrar a alguien o algo
a quien culpar que no sean ellas mismas.

A pesar de los beneficios percibidos, las personas con men-
talidad de victima pagan un precio muy alto. Una victima per-
mire que su éxito esté limitado por las circunstancias externas,
otras personas o los eventos. Mientras sigamos siendo victimas
de nuestras circunstancias, veremos la vida como una lucha y
a los demds como una amenaza.
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Por otra parte, rendir cuentas te permite tener el control de
tu vida, darle forma a tu destino y alcanzar tu potencial. En
su forma mds pura, rendir cuentas consiste en hacerse respon-
sable de las acciones propias y sus respectivos resultados. La
realidad es que las personas de éxito son responsables.

Rendir cuentas no consiste en culparte a ti mismo o castigar
a otros. Es una postura de vida en la que las personas recono-
cen su participacion en los resultados. Dar cuentas no tiene
que ver con la culpa, sino con lo que se necesita para crear
mejores resultados. Mientras no asumamos la responsabilidad
de nuestras acciones y los resultados a nivel personal y de orga-
nizaciones, no podremos cambiarlos o mejorarlos. Solo cuan-
do acepremos que nuestras acciones tienen un impacto en el
resultado estaremos verdaderamente capacitados para crear los
resultados que deseamos.

Cuando reconocemos nuestra responsabilidad, cambiamos
el enfoque pasando de defender nuestras acciones a aprender
de ellas. Los fracasos se convierten en retroalimentacién para el
proceso continuo de alcanzar la excelencia. Las circunstancias
desfavorables y las personas que no cooperan, no nos impiden
alcanzar los objetivos que tenemos y tomamos una posicion
diferente, creando asi resultados diferentes.

Asi es como Danny Fuentes lo asimild.

Cuando llegué a casa después de su seminario de El
ano de 12 semanas, estaba muy entusiasmado y listo
para hacer algunos cambios necesarios en la manera
como dirijo mi empresa y me puse manos a la obra.

Pero noe pude iniciar sesion en el sistema y me tomd
una semana y media resolverlo. Para entonces, ya es-
tdbamos en plenas festividades de fin de ano y noté
que estaba volviendo a caer en la misma mentalidad
de “buscar excusas”. Sentia que ni siquiera habia co-
menzado y ya tenia dos semanas de retraso. Sin duda,
me seria facil culpar a la falta de acceso al sitio de
internet, a los horarios de vacaciones y a la gran can-

tidad de trabajo innecesario que me hace sentir que
puedo justificar mi trabajo.

Al final, solo se trata de ser responsable ante nadie
mds que ti mismo y no buscar excusas, incluso cuan-
do las tengas a la mano y te sientas tentado de usarlas.

No es una adaptacidn fdcil hacer las cosas dificiles.
aquellas cosas que, después de 23 anos trabajando
agui, me he dicho a mi mismo que merezco no hacer.

Es una gran oportunidad de usar las herramientas
provistas para hacer algunos cambios necesarios y a
veces muy dolorosos. Todo se redujo a la realidad de
que, si no estoy dispuesto a ser disciplinado en mi
cotidianidad, nada cambiard y mi visién nunca se

hard realidad.

El tinico culpable de mi fracaso o éxito soy yo. Fl
desafio es mantener de alguna manera la mentalidad
que me permita recordar que las pequesias cosas que
se hacen hoy son importantes.

Ag#'ﬂﬂ’t’zm quf me f?fi‘_y.‘m i'ﬂmp.rirn'rfu este ;:rﬂr'm‘u de
tal manera que pueda inteviovizarlo para cambiar
mi forma de pensar y, lo que es mds importante, de
hacer.

Esto no puede volverse mi rutina. Debe ser un cambio
de estilo de vida, el cual sigo desarrollando y perfec-
cionando. No tengo la ilusion de que los viejos hibi-
tos sean fdciles de romper. Sin embargo, este sistema
me ha permitido tener un proceso en lugar del simple
desea de mejorar.

Es evidente que Danny lo ha captado. Siempre hay
obstdculos y adversidades en cualquier esfuerzo que
valga la pena y es fdeil usarlos como razones, o mds
bien, como excusas, para no completar el trabajo que
debe hacerse. Incluso a veces, puedes sentirte justifi-
cado con tus excusas. Quizd, se te presenten ciertas
circunstancias fuera de tu control que te hagan des-
viar, ebstaculos insuperables que nadie en su sano
Juicio esperaria que superes.
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Cuando Dustin Carter era nino, fue llevado de urgencia
al hospital con una rara enfermedad en la sangre. Para salvar
su vida, los médicos tuvieron que amputarle los dos brazos y
las piernas. ;Puedes imaginarlo? ;Te identificas con esto? Yo
no puedo. He tenido muchos desafios, pero ninguno como
este. Ni siquiera alcanzo a imaginar el horror: despertar de una
cirugia sin brazos ni piernas. ;Por qué no sentir listima de i
mismo, como si la vida te hubiese repartido una mala baraja?
Si alguien alguna vez tuvo razones para sentir pena de si mis-
mo, ese fue Dustin.

Pero lo curioso es que, si Dustin se sinti6 asi, no fue por
mucho tiempo. No solo no permitié que sus impedimentos
fisicos lo detuvieran, sino que aprendi6 a sobresalir fisicamen-
te. Imagina lo que es despertar un dia sin brazos ni picrnas,
pero pensando en lo que quieres hacer en la vida. De todas
las opciones que tienes, ser luchador probablemente no seria
uno de los primeros planes en la lista. Pero no fue es asi con
Dustin. De hecho, la lucha es lo que él decidio hacer y, me-
diante mucho esfuerzo y horas de entrenamiento, se convirtid
en un luchador consumado. Dustin hizo mds que superar sus
desafios fisicos, jlos destruyé! Y en el proceso, paso a ser la ins-
piracion de millones de otras personas que enfrentan desafios
de todo tipo.

;Barreras? ;De verdad? Me da verglienza pensar en lo que
Dustin tuvo que superar, comparado con las cosas que yo dejo
que me detengan. ;Y cudl es tu caso? ;Qué permites que se
interponga en tu camino?

Piensa en las barreras y obsticulos que has permitido que te
alejen de tus objetivos.

:No crees que es hora de dejar las excusas a un lado y no
permitir que nada se interponga entre ti y la vida que anhelas
tener? La vida que estds viviendo hoy es el resultado de las
clecciones que has hecho. Puedes culpar a las circunstancias,
tu crianza, tu familia, a las escuelas donde estudiaste, a tu jefe
o a los politicos, pero el hecho es que ti no tienes control so-

bre nada de eso. Lo que si puedes controlar son tus respuestas
a todo ello. Rendir cuentas no es ficil y, a veces, es muy desa-
gradable, pero si tomas en serio tus objetivos, debes asumir la
responsabilidad de tu situacion.

Responsabilizarse significa dejar de mirar fuera de ti mismo.
Deja de permitir que todas esas cosas te impidan vivir la vida
que deseas, la vida que puedes vivir. Al final, a nadie, aparte
de algunos amigos cercanos, realmente le importa si tienes
éxito o no. Puedes tener todas las excusas que quieras, pero
al mundo no le importa. Asi suene duro, esa es la verdad. O
quizd, de vez en cuando, puedas tener algo de simpatia y, si
tienes suerte, logrus una cerveza gratis, pero eso serd todo. Si
renuncias a t poder, nunca obtendris el éxito que tanto an-
helas. Decide ahora mismo nunca mds dejar que las excusas te
impidan alcanzar tus objetivos.

Acciones para crear una mayor
responsabilidad en tu vida

Las siguientes son cuatro cosas que puedes hacer para fo-
mentar una mayor responsabilidad y obtener mds de lo que
descas en la vida.

1. Decide nunca volver a ser la victima. No puedes
lograr una vida de significado si contintias cediendo
tu poder. Decide nunca volver a ser la victima. Pres-
ta atencion cuando estés inventando excusas y con-
formdndote con la mediocridad. Concéntrate en lo
que puedes controlar. Rendir cuentas es primero una
mentalidad; luego una accién. Para hacer realidad
vision, responsabilizate de tu manera de pensar, de
tus acciones y tus resultados.

2. Deja de sentir pena por ti. Sentir pena por ti mis-
mo no produce mas que autocompasion v, si lo haces
durante el tiempo suficiente, también te producird
depresion. Estd bien sentirte decepcionado y triste
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cuando las cosas no salen como esperas, pero no dejes
que ese sentimiento permanczca por mucho tiempo y
se convierta en autocompasion. Aprende a tener con-
trol de tus pensamientos y actitudes.

3. Ten la disposicion de tomar diferentes acciones. Si
deseas resultados diferentes, debes estar dispuesto a
hacer las cosas de manera diferente. Como dice mi
amigo Lou Cassara, autor de From Selling to Serving,
si quieres algo que no tienes en este momento, debes
hacer algo que no estés haciendo actualmente. Tomar
acciones no solo cambiard los resultados, rambién
cambiard tu actitud. He aprendido que cuando me
siento desanimado, una de las formas mds ripidas de
cambiar mi perspectiva es emprendiendo acciones.

4. Aséciate con personas “responsables”. Un prover-
bio dice: “El que camina con sabios se hace sabio”.
Las personas con quienes te relaciones importan.
Mantente alejado de las personas que tienen una
mentalidad de victimas y de los que siempre tienen
excusas. Considera esa mentalidad como si fuera una
enfermedad mortal y contagiosa. Cultiva relaciones
con personas responsables. Si en ru vida hay per-
sonas importantes que suelen valerse de excusas, sé
una influencia positiva, pideles que lean este capitu-
lo y sé ti un modelo de responsabilidad para ellas.

. “Tarde o temprano, todos llegamos al banquete de las :
: consecuencias’ . —ROBERT LOUIS STEVENSON :
Toma unos minutos ahora mismo y escribe las acciones que

quieres implementar para crear mds responsabilidad en ru
vida y en tus negocios:

Cambio de mentalidad

Rendir cuentas es un cambio masivo de menralidad. Como
lo hemos mencionado, nuestra sociedad ve la rendicion de
cuentas como consecuencias. Rendir cuentas no consiste en
consecuencias, sino que se trata de asumir responsabilidad.
Es comprender que, aunque no controlas las circunstancias,
si controlas tu respuesta a estas. Es entender que la calidad de
tus elecciones determina la calidad de tu vida. Es reconocer
que, en cualquier situacion, siempre, siempre, siempre ,tienes
opciones. Pueden no ser muy atractivas, pero aun asi tienes
opciones y esa es una distincion importante y poderosa.

Tu manera de pensar respecto a la rendicion de cuentas in-
fluye en rodo.

Aplicacion de equipo

Los beneficios a largo plazo de la responsabilidad son claros:
mejores resultados, una creciente sensacién de control, menos
estrés y una mayor sensacion de bienestar general, tanto para
las organizaciones como para las personas.

Imagina un escenario donde la cultura de tu empresa adop-
ta la rendicién de cuentas, donde la responsabilidad sea consi-
derada positiva y los miembros del equipo acepten voluntaria-
mente tener relaciones de rendicién de cuentas. Piensa como
serfa una organizacién donde, en lugar de tener que llamar a
cuentas a las personas, esa responsabilidad fuera simplemente
parte de la forma de trabajar de todos.

Los lideres deben ir mas alld de la nocién limitada de la ren-
dicién de cuentas como consecuencias. Todas las organizacio-
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nes con las que hemos trabajado hablan de pedirles cuentas a
sus empleados. La rendicion de cuentas no puede imponerse,
exigirse, ni forzarse. Es una consecuencia inevitable de la li-
bertad. Cuando los lideres intentan llamar a cuentas a su gen-
te, ellos adopran una actitud defensiva y sin intencion generan
una cultura de victimas. El acto mismo de llamar a cuentas a
alguien no da oportunidad para que la persona asuma la res-
ponsabilidad de sus acciones o del resultado de estas. Hasta
los mds responsables entre nosotros retroceden por naturaleza.

La gente entrega aquello de lo que se responsabiliza. Como
lider, uno de tus principales trabajos es fomentar la responsa-
bilidad de las cosas de mayor importancia, pero eso no suce-
derd si contintas tratando de llamar a cuentas a las personas
con quienes trabajas.

No estoy diciendo que no las confrontes. No estoy diciendo
que no apliques las consecuencias, ya que estas juegan un pa-
pel en la formacién del comportamiento, pero nunca logrards
un esfuerzo discrecional sin responsabilidad. Debes crear el
espacio para que tu gente se haga responsable.

Los siguientes son algunos consejos sobre como hacer para
generar responsabilidad dentro de tu organizacion.

* Toma conciencia de las conversaciones de
victimas. Observacomo tayotrosen tuorganizacion
hablan sobre el fracaso. Enfoca esas conversaciones
primero en reconocer la realidad y luego en lo que se
puede hacer de otra manera en el futuro. Recuerda
que los resultados que obtenemos tienen relacion
directa con nuestra manera de pensar. Practica una
forma de pensar y hablar que reconozca la respon-
sabilidad de tus acciones y resultados.

¢ Sé un modelo de responsabilidad. Las acciones
hablan mis que las palabras. Si deseas que los demas
sean responsables, demuestra responsabilidad con
tus acciones. S¢ un modelo en cuanto a seguir

haciendo lo que se espera de ti y muestra seguridad
al aceprar el hecho de rendir cuentas.

* Aclara las expectativas. La rendicion de cuentas
comienza cuando hay expectativas claras. Saber lo
que se espera es fundamental para la responsabilidad
individual y organizacional. Como persona, debes
ser muy especifico con respecto a los resultados que
deseas lograr y como vas a medir el éxiro.

* Aprende de la vida. Vas a cometer errores. No
siempre logrards el resultado que buscas, en
especial, si se trata del primer intento. Estos errores
estan llenos de informacion. Aprende a verlos como
comentarios valiosos que utilizards para mejorar los
resultados futuros. Dios tiene una manera excelente
de ensenarnos las mismas lecciones una y otra vez
hasta que las aprendamos.

* Enfécate en el futuro. Rendir cuentas no se trata del
pasado, sino del futuro. Muy a menudo, hacemos
juicios sobre el pasado, concluyendo que fue bueno
o malo, pero, en muchos casos, el pasado es lo que
es. Olvidate de culpar a otros o de sentirte culpable
i mismo y avanza concentrado en el futuro y en lo
que puedes hacer para obtener mejores resultados.

Tus pensamientos y creencias con respecto a la responsabi-
lidad le dan forma a tus acciones y a los resultados de la orga-
nizacion. ;Qué podria ser diferente si tu perspectiva frente a
la rendicién de cuentas cambiara? ;En qué seria diferente tu
cultura si confrontaras a los asesores y companeros de trabajo
con su libertad? ;Cémo cambiaria eso tu papel y tus relaciones
con tu equipo?

Cuando t, como lider, cambies la forma de involucrarte y
pensar respecto a la responsabilidad, jeso cambiari la conver-
sacion, la relacién, los resultados y la compaiial
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Trampas comunes y consejos de éxito

Trampa #1. Contintas viendo la responsabilidad como
consecuencias

En este punto, deberias tener claro que rendir cuentas no
es lo mismo que las consecuencias. Seguir considerando la
responsabilidad como si fueran consecuencias te impedird al-
canzar tu potencial y limitard severamente a las personas que
trabajan contigo. Escribelo en una hoja de papel y cuélgalo en
tu pared: “Rendir cuentas no consiste en asumir consecuencias,
sino en asumir responsabilidad’.

Trampa #2. Miras fuera de ti mismo

Esperar a que las cosas que estin fuera de tu control cam-
bien es otro gran obsticulo. Ya sea la economia, tu empresa,
u jefe o tu conyuge, esperar que algo o alguien cambie es
terriblemente improductivo y frustrante.

Consejo #1. Reconoce la realidad

Como dijo Elizabeth Cady Stanton: “La verdad es el Gnico
piso seguro sobre el que te puedes parar”. Rendir cuentas trata
con la realidad. Cuando asumes plena responsabilidad, no hay
lugar para nada menos que la roral franqueza contigo mismo y
con los demas. La situacion es lo que es. La tinica posibilidad
que tienes de mejorarla comienza con reconocer la realidad.

Consejo #2. Concéntrate en lo que puedes controlar

Para ser efectivo, debes enfocarte en las cosas que puedes
controlar. No controlas las circunstancias ni a los demds. Lo
nico que controlas son tus pensamientos y acciones. Usa tu
energia en las cosas que controlas. Trabaja para hacer que tus
pensamientos y tus acciones sean productivos.

Compromisos
de 12 semanas

ste es un correo electronico que recibi de mi amigo
Mick White:

Hoy es mi cumpleanios # 36. Por un tiempo, he tenido
esto en mi corazon y es hora de compartirlo.,

Aproximadamente dos  anos atrds, (en el Calendario
Gregoriano, no en el calendario del ano de 12 semanas), tuvimos el
entrenamiento del anio de 12 semanas. Muchas cosas han sucedido
en esos dos afios a nivel profesional y personal. Quiero compartir
cdmo El afio de 12 semanas me impactd personalmente, porque
s€ que todo el tiempo escuchan de los grandes efectos que esta
lectura estd teniendo en nuestro regacio.

En la tarde del segundo dia del taller, nos instruiste sobre el
concepto de los compromisos y nos presentaste las cuatro claves

para tener exito en los compromisos: 1. Un deseo ardiente. 2.
Acciones claras. 3. Contar los costos v 4. Actuar segtin comproni-
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sos, no sentimientos. Al pensar en lo que me iba a comprometer
a hacer (como Noé pensando en perseguir los mosquitos), queria
un compromiso verdadero que cambiard mi vida. Recuerdo ha-
ber escrito mi compromiso y pensar: “Espero que nadie mds vea
esta... es mds, espero que Brian no me invite a compartir mis
compromisos’.

Verds, escribi que iba a llamar a mi mamd todos los dias de
lunes a viernes. Parece sencillo, ;no crees?

Mi mamd y yo teniamos una hermosa relacion. Ella era mi
mayor animadora. Yo era su roca. No habia mujer como mi ma-
dre. Desde el 30 de septiembre del ario 2009 hasta el 11 de junio
de 2011, llamé a mi mamd todos los dias, de lunes a viernes (nos
tomdbamos libres los fines de semana). No siempre fue ficil en-
contrar el tiempo durante el dia. No siempre era conveniente. ¥,
desafortunadamente, me da vergiienza decir que, algunas veces,
sentia como si fuese una carga.

Sin embargo, era lo que iluminaba el dia de mi madre. Cada
una de las veces que la llamé, era el suceso mds importante de su
dia. Abora, al mirar atrds, también eva lo que iluminaba mi dia.

Debido al compromiso que hice en octubre 1 de 2009, mi
mamd y yo hablamos por teléfono al menos 440 veces durante esas
88 semanas. Tengo algunos invaluables mensajes de voz, muchos,
muchos recuerdos hermosos y una relacion mds profunda con mi
.

El iiltimo dia que hablé con mi mamd fue el viernes 11 de
Junio de 2011, puesto que murid :'nr;pema’:zmmre en la manana

del lunes 12 de junio de 201 1.

Para mi plan actual de 12 semanas, ya no puedo anadir el
compromiso de “llamar a mamd todos los dias, de lunes a vier-
nes”. No hay un dia que pase que no desee poder llamarla, y. en
mi cumplearios, desearia poder escuchar su voz.

El compromiso que hice cambio mi vida. Tengo una deuda
eterna contigo. Estoy COMPROMETIDO a ejecutar mi nuevo

plan, porque trabajo para ser la persona que mi madre siempre
penso que era.

Este mensaje me ha impactado al ver cémo un compromiso
que parece ser tan sencillo puede tener un efecto tan profun-
do. A veces, el mds pequenio de los compromisos puede tener
cl impacto mas grande cuando lo cumplimos. Los compromi-
sos de 12 semanas de verdad pueden cambiar la vida.

El poder de los compromisos

Compromiso es el segundo de los tres principios de £/ asio
de 12 semanas. En el American Heritage Dictionary (Dicciona-
rio de Herencia Americana), Cuarta Edicién, es definido como:
“El estado de estar emocional o intelectualmente obligado con
un curso de una accién o con otra persona”. Un compromiso
es la decision consciente de tomar una accién especifica para
crear el resultado deseado.

Los compromisos son poderosos. En cierto sentido, el
compromiso es la rendicion de cuentas proyectada hacia el
futuro. Tii decides de antemano que haris lo que sea necesario
para alcanzar tu meta, y entre mds responsable seas, mds posi-
bilidades tendrds de cumplir con tus compromisos.

Compromiso: “El estado de estar emocional o
intelectualmente obligado con
un curso de accién”.

Todos tenemos ejemplos del poder del compromiso, algu-
na ocasién en la que nos aferramos a una meta u objetivo y
estuvimos dispuestos a hacer lo que fuera necesario con tal de
alcanzarlo. Piensa en alguna ocasién similar en ru vida. ;Qué
sentiste en el proceso y al mantener tu compromiso? ;Qué
sentiste al alcanzar tu meta? ;Cémo te hizo sentir eso acerca
de tu capacidad para alcanzar otras metas? ;En qué se vieron
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afectadas tus acciones y decisiones con la vision de esa merta,
incluso al enfrentar adversidades o cuando te viste tentado a
renunciar?

Quiero ver los compromisos en dos niveles. El primer nivel
describe aquello a lo que nos referimos como compromisos
personales y los hacemos con nosotros mismos. El segundo
se trata de los compromisos que hacemos con los demds, de
dar nuestra palabra. Comencemos con los compromisos per-
sonales.

Compromisos personales

Un compromiso personal es una promesa que haces conti-
go mismo para realizar acciones especificas. Puede tratarse de
trabajar de manera consistente, pasar tiempo con la familia,
dejar de fumar o hacer cierto niimero de llamadas de ventas
cada dia. Toma unos minutos ahora mismo y piensa en dos
compromisos personales que has hecho contigo mismo y que
los hayas cumplido.

* Identifica y escribe dos compromisos personales
que hayas logrado mantener:

Ahora, piensa en cuiles fueron los resultados para
ti al haber logrado mantener estos compromisos.
;Cémo te sentiste contigo mismo? Como resulta-
do de cumplirlos, ;después te fue mas ficil hacer y
cumplir otras promesas que te hiciste a ti mismo?
;Coémo te sentiste ante tu capacidad de hacer lo
necesario para obtener el resultado sin importar
qué fuera? Escribe tus pensamientos a continua-

cion.

* Beneficios de cumplir los compromisos personales:

En el Capitulo 9 hablamos sobre lo poderosos que son los
compromisos, y, aun asi, en ocasiones, todos luchamos con
cumplir los compromisos que hacemos.

Las resoluciones de Ano Nuevo suelen ser muy buenos
ejemplos de este tipo de dificultades. De hecho, la mayoria de
estas resoluciones queda en el abandono desde mucho antes
que la meta esté cerca de ser alcanzada. Démosles una mirada
a las razones de esto. Para darle marco a tu manera de pensar,
usaremos la metifora de un iceberg (ver Figura 19.1). Proba-
blemente, sepas que una pequena porcion de un iceberg, cerca
del 10% de este, estd por encima de la superficie del agua,
mientras que la gran mayoria de su masa estd sumergida. Lo
que estoy sugiriendo es que los seres humanos somos muy pa-
recidos a los icebergs en ese sentido, dado que, en ciertos mo-
mentos, solo una pequena fraccién de nuestros pensamientos,
emociones y sensaciones fisicas de los que somos conscientes
sobresale por encima de la superficie de nuestra consciencia.

Usando la metdfora del iceberg, ;dénde crees que estin las
intenciones: por encima de la superficie o por debajo? Si lo
piensas, verds que las intenciones estin por encima y por de-
bajo de la superficie.
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Figura 19.1 El iceberg de las intenciones

Esto significa que tenemos intenciones de las que somos
conscientes y también de las que no, intenciones escondidas.
A menudo, las intenciones expresadas, de las que soy cons-
ciente, estan en conflicto con las intenciones de las que no
tengo consciencia. Miremos un ejemplo de intenciones en
conflicto.

Una resolucion comin de Ano Nuevo es perder peso. Du-
rante nuestro taller, solemos hacer la pregunta: “De los pre-
sentes, segln su propio estindar, ;quién considera que tiene
sobrepeso?”. Por lo general, al menos, la mitad de los presenten
levantan la mano. Piénsalo: “Segiin mi propio estindar ;tengo
sobrepeso?”. Si tu respuesta es si, entonces tienes intenciones
en conflicto. En el nivel del 10%, tu intencidn es alcanzar tu
peso ideal, pero en el nivel del 90%, segiin los resultados, tus
intenciones son diferentes.

Cuando les pedimos a los participantes que hagan una lista
de sus intenciones escondidas, obtenemos lo siguiente:
*  Me gusta comer y no quicro renunciar al placer de
la comida.
*  No quiero salir de mi cama calida para correr en el
frio de la manana.

* No quiero esforzarme.
* No me veo en ese peso, siempre he sido pesado.
* No hay suficiente tiempo.

Técnicamente, estas razones son manifestaciones de inten-
ciones mis profundas, como: ¢l desco de comodidad, placer,
satisfaccion, relajacién y demds razones similares. El punto es
que, a menudo, las intenciones escondidas estin bajo la su-
perficie y entran en conflicto con nuestras intenciones expre-
sadas, asi que luchamos frente al hecho de mantener nuestros
compromisos y seguir adelante con nuestras intenciones.

Los compromisos exitosos ocurren cuando tus intenciones
expresadas son mds fuertes que las intenciones ocultas o cuan-
do reconcilias conscientemente ¢l conflicto.

Miremos un ejemplo de negocios. Para muchos profesio-
nales de ventas que generan referidos consistentes, esta puede
ser la diferencia entre el éxito y el fracaso, pero, incluso los
representantes de ventas que tienen la intencién expresada de
pedir cierto nimero de referidos por semana, a menudo, no lo
hacen. Es claro que algo se estd interponiendo en el camino.
;Cuadles vendrian siendo algunas de las intenciones ocultas de
los representantes de ventas con respecto a solicitar referidos?

Posibles intenciones escondidas:
* No me he ganado el derecho a un referido.

* No quiero arriesgar la venta actual por pedir una
referencia.

* Le temo al rechazo.

* No quiero parecer necesitado.

*  Quiero agradar.

* Eso podria hacer que la situaciéon se vuelva
incomoda.

La probabilidad de que un representante de ventas con una
variedad de intenciones ocultas como estas pida una referen-
cia es cercana a cero. Para ser efectivo, primero el representan-
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te debe saber que estas intenciones existen y conciliarlas con el
deseo de obtener referencias.

En el Capitulo 9 te dimos cuatro claves para tener éxito en
los compromisos, como un recordatorio. Estas claves son:

1. Un fuerte deseo
2. Acciones claves

3. Evaluacién de los costos

4. Actuar segiin compromisos, no seglin sentimientos

Ahora démosles uso a estas cuatro claves.

Ejercicio de compromiso

En este ejercicio, te pediremos que realices el proce-
so de establecer un conjunto de compromisos de 12
semanas.

A continuacion, encontrards una hoja de trabajo del
afo de 12 semanas con los pasos a seguir para com-
pletarlos:

1. Primero, determina unas cuantas metas que para
ti representarian verdadero avance en una de las
categorias de la rueda de compromisos: espiri-
tual, matrimonio/relacién, familiar, comunidad,
fisico, personal o de negocios. Escribe esas me-
tas en la seccion de la Figura 19.2, que se titu-
la: “Definicién de objetivos”. Recuerda expresar
esas metas en términos positivos y sé lo mds es-
pecifico posible; haz que sean medibles. Como
ejemplo, usemos esta meta: pesaré 185 libras y
tendré 10% de grasa corporal.

2. Luego, identifica la accién clave que tendrd el
mayor impacto en la consecucién de tu meta.
Es importante notar que no estamos diciendo
que esta es la tinica accién que tendrds que to-

mar, sino que es la que tiene el mayor impacto,

Lo ideal es que esta accién sea algo que puedes
comprometerte a hacer bien sea diaria o sema-
nalmente. Escribe una accién por cada meta en
la columna etiquetada: “Acciones clave”.

Siguiendo con mi ¢jemplo de ponerme en forma, hay
muchas cosas que hacer para perder peso y mejorar
mi estado fisico. Las dos categorias bdsicas son die-

ta y ejercicio, pero dentro de esas tengo docenas de
opciones con respecto a mis elecciones nutricionales y
habitos de ejercicio. Debo elegir una accién que, mds
que cualquier otra, impacte positivamente mi estado
fisico. Lo ideal es que sea un caralizador que me ani-
me a hacer otras acciones también.

Personalmente, si me ¢jercito cuatro o mds veces por
semana, mis hdbitos alimenticios mejoran automati-
camente y asi mi accion clave para ponerme en forma
estd funcionando.

Este es un paso importante porque para tener éxi-

to no solo debes comprometerte con tw meta, sino
también, y mds importante atin, jcomprometerte con
tu accion clave!

3. Ahora, determina los costos que tendrds que pa-
gar por tomar esa accion consistentemente cada
semana. Escribelos en el cuadro que est4 deba-
jo de “costos del compromiso”. Es ahi donde se
evidencia cualquier intencién oculta que tienda
a entrar en conflicto con el objetivo que has de-
clarado. Por ejemplo, el costo de ejercitarte to-
dos los dias podria incluir dejar la TV, reducir el
golf, socializar menos, pasar menos tiempo con
mi familia, levantarme mds temprano y hacer
ejercicio sin importar lo cansado que estés. Los
costos de hacer dieta podrian incluir dejar de co-
mer algunas de mis comidas favoritas, reducir el
nimero de veces que como afuera y tomar por-
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ciones mds pequenas.

4. Por dltimo, encierra en un circulo las acciones
claves por las que estds dispuesto a pagar los cos-
tos. jEstas serdn tus compromisos para tu proxi-
mo afo de 12 semanas! Esas son las acciones que
escribirds y ejecutards dentro de tu plan de 12
semanas.

Cnymge!

T8 elachones clave

Declaracidn de la meta de 12 semanas
1.

L

3 Fiuco
Accianes claves Costas del compromiso

| - == 1.

2 R

3. 3

Figura 19.2 Los compromisos personales son un camino poderoso con
el que logrards hacer un cambio en w vida cada 12 semanas.

Los compromisos con los demas

El segundo tipo de compromiso que quiero explorar tiene
que ver con las promesas que les haces a los demds. Para em-
pezar a abordar cémo ser mds exitoso en el cumplimiento de
esas promesas, toma unos minutos y responde las siguientes
preguntas.

*  Piensa en un evento en ¢l que alguien te prometié
algo que era muy importante para ti, pero nunca
te lo cumplid. Describe la situacion y como te hizo
sentir.

* Recuerda un suceso especifico  cuando e
comprometiste con alguien y no le cumpliste.
:Como se sintio esa persona? ;Como te sentiste mi?

e ;Cuil es el impacto de las promesas rotas en cada
una de las partes y en las relaciones?

*  Cuando en nuestros talleres les pedimos a los
participantes que comenten los resultados de una
promesa rota, los siguientes son algunos de los
comentarios que escuchamos:

© Pérdida de integridad

¢ Pérdida de confianza en la persona que nos ha
decepcionado
© Pérdida de credibilidad

° Ruprura en la relacion

Es una lista corta, jy desagradable! No cumplir con lo que
comprometes destruye las relaciones y contribuye al fracaso y
a problemas de autoestima.

La mayoria de los dolores emocionales es el resultado de
promesas rotas, sean explicitas o implicitas. Las promesas ex-
plicitas son lo que has dicho, mientras que las promesas im-
plicitas se dan a entender. Algunos ejemplos comunes de las
promesas impliciras son:

*  Que un padre o una madre protejan a sus hijos

*  Que un cényuge ame y reconforte a su pareja

Que un lider dé vision y actie de manera justa

Que un lider provea entrenamiento y desarrollo

Todos tenemos promesas implicitas con los demds de las
que debemos ser conscientes. ;Cuiles son las promesas impli-
citas que tienes en tu vida personal y profesional? ;Como estis
cumpliendo con ellas?

18
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;En qué puedes mejorar?

Asi como hay pasos para hacer y cumplir los compromisos
personales, también hay algunos pasos clave para cumplir con
las promesas explicitas que les haces a los demas:

* Un fuerte deseo de cumplir con tu palabra. Si
tu palabra significa poco, entonces se te dificultard
cumplir tus promesas. En cambio, si entiendes las
consecuencias de las promesas rotas y los beneficios
de cumplirlas, si tu palabra es importante para i,
serd mas probable que cumplas las promesas que les
haces a los demas.

* Evalialos costos. Al igual que con los compromisos
personales, es importante evaluar los costos
antes de hacer una promesa, asi en ocasiones sea
dificil detenerse en el momento a evaluarlos. Si te
comprometes para mds tarde darte cuenta de que
no puedes o no estas dispuesto a cumplir, renegocia
la promesa pronto, antes que la incumplas.

* Toma acciones conforme a lo que has prometido.
Similar a los compromisos personales, habrd
momentos en los que, simplemente, no tendris
deseos de cumplir. En esos momentos, necesitards
acruar de manera intencional segiin lo que hayas
prometido, no siguiendo tus sentimientos.

Cambio de mentalidad

Para ser consistente con tus compromisos tendris que ali-
near tu manera de pensar con unas pocas creencias funda-
mentales. La primera es que estd bien decir no. La gente suele
preferir que le digas que no a que le incumplas una promesa.
El desafio es que, en el momento, casi siempre es dificil decir
que no porque no quieres decepcionar a nadie. La persona
estd justo frente a ti y td tienes la oportunidad de aportar y
ayudar. Se siente mucho mejor decir si que decir no, pero

aunque decir no es decepcionante en el momento, a la larga,
es mucho mejor que comprometerte y no cumplir con tus
promesas. Estd bien decir no, de verdad, estd bien.

Dado que los compromisos requieren sacrificio, ademds de
aprender a decir no, debes entrenarte a ti mismo para sopesar
y vincular los benehcios a largo plazo versus la inconveniencia
y laincomodidad a corto plazo. Posponer la gratificacion es la
idea productiva. Este no es un concepto en el cual la mayoria
de las personas parcce estar interesada, pero sigue siendo la
linea mds recta hacia tus metas. Por eso, la primera clave para
el compromiso efectivo es un deseo ardiente. La mentalidad
de compromiso consiste en elegir resultados agradables por
encima de las actividades agradables.

Con los compromisos, al igual que con cualquier cosa que
tomes en serio, no te des por vencido sicolégicamente. Jim
Collins escribié un excelente articulo para Fast Company ti-
tulado “Lecciones de liderazgo de un escalador de rocas”. En
dicho articulo, introdujo el concepto de fracaso versus “caida”.
Jim usé su experiencia como escalador para describir el con-
cepro. El siguiente es un extracto:

“Fracaso y caida. La diferencia es sutil, pero es la
diferencia del mundo. En la caida, rodavia sigues
sin ascender, pero no sueltas la cuerda. En la
caida, caes, en el fracaso sueltas la cuerda. Caer
implica un completo compromiso con ascender,
asi las posibilidades de exitoso sean inferiores
al 20%, 10% o incluso al 5%. No dejas nada
en la reserva, ni recursos mentales o fisicos que
explotar. En la caida, nunca te das por vencido
sicolégicamente: ‘Bueno, en realidad, no lo
di todo... Pude haberlo logrado con mi mejor
esfuerzo’. En la caida, siempre das lo mejor de
ti a pesar del miedo, el dolor, el dcido lictico
y la incertidumbre. Para el observador externo,
el fracaso y la caida parecen similares (en
ambos casos, sales volando), pero la experiencia
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interior de la caida es totalmente diferente a la
del fracaso. Solo encontrards tu verdadero limite
cuando caigas, no cuando fracases”.

Por definicién, los compromisos demandan “caidas, no fra-
casos”. Fija en tu mente ahora mismo que el proceso es mads
importante que el resultado. No controlas el resultado, lo que
controlas son tus acciones. No te preocupes de que tu merta
sea demasiado grande o de no lograrla, ;cudl es el problema?
Cuando hagas un compromiso, no te descalifiques.

La sugerencia final en lo relacionado con tu mentalidad
es esta: debes saber que, cada vez que avances en medio del
temor, la incertidumbre y las dudas acompanan a cualquier
reto, pero los beneficios van mis alld de la situacion particular
y te van formando durante el proceso. jExiste una sensacion
de empoderamiento y liberacién cuando tienes la certeza de
que hards aquello que te has comprometido a hacer!

Aplicacion de equipo

Como lider, tu capacidad para hacer y cumplir con los com-
promisos es esencial para construir y mantener relaciones sé-
lidas y una fuerza laboral productiva. Las promesas rotas dre-
nan las cuentas bancarias emocionales y danan las relaciones.

Uno de nuestros clientes, Jim, el Director Ejecutivo de una
exitosa firma financiera, estaba reunido con uno de sus subal-
ternos y pudo percibir una cierta tensién subyacente. La con-
versacién parecia menos abierta y mds forzada que lo usual, asi
que Jim lo confronté preguntindole si habia algiin problema.
Su subalterno le respondié que él habia acordado hacer algo,
pero no lo habia cumplido. Hasta ese momento, Jim estaba
pasando completamente por alto la promesa rota. Al mirar
sus notas, en efecto, alli estaba su compromiso de revisar un
punto y volver al tema antes de finalizar la semana. En ese
punto, ya habian pasado dos meses desde el momento en que
¢l hizo el acuerdo.

gl

Lo que encuentro interesante acerca de esta situacion es que
el empleado no habia dicho nada al respecto y pudo no ha-
berle dicho nada a Jim nunca; si él no lo hubiese notado, no
habria tenido el valor de preguntar, pero sin duda, ese hecho
estaba afectando cémo ¢l se sentia con Jim y su relacién de
trabajo con él.

No vas a ser perfecto, pero mientras sea posible, sé cons-
ciente de los compromisos que has adquirido y haz todo lo
que esté a tu alcance para cumplirlos a tiempo.

Si quieres una cultura empresarial que sea buena en cumplir
sus compromisos y empleados que cumplan lo que han dicho,
comienza por ser el modelo para tu equipo.

Trampas comunes y consejos de éxito

Trampa #1. Pierdes un compromiso una vez
y te das por vencido

A veces, la vida se interpone en tu camino y te impide cum-
plir con lo prometido, de tal forma que te decepcionas a
mismo y a los demds. Cuando esto suceda, es importante vol-
ver de nuevo a caballo. ;No te des por vencido!

Trampa #2. No logras confrontar los Compromisos
incumplidos

Un compromiso no es un interés que abandonas cuando se
hace dificil. Cuando algo impide que se cumpla una promesa,
es importante ahondar para saber las causas. Confronta la falla
de inmediato y vuelve a comprometerte a pagar el precio. Al
hacerlo, creces en tu habilidad para hacer y cumplir los com-
promisos en el futuro.

Trampa #3. No valoras tu palabra

A veces, hacemos promesas que no podemos cumplir. Mu-
chas veces, lo sabemos desde antes de hacer la promesa. Evita-
mos el dolor de una relacion a corto plazo diciendo si cuando

18
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deberiamos decir no. El problema es que, cuando rompes tus
promesas, les haces dano a las relaciones. Los demais sienten
que ya no pueden confiar en ti. Si valoras cumplir tu palabra,
evita hacer promesas que sabes que no puedes cumplir o que
no cumplirds,

Consejo #1. No te comprometas demasiado

Los compromisos son serios, tritalos de esa forma. No to-
mes mads de los que puedes manejar. Con los compromisos
personales, dos o tres suelen ser suficientes y, en algunos casos,
comprometerse con una sola cosa es todavia mejor. Cuando
les hagas promesas a los demds, ten presente que la mayoria
de las personas preferird escuchar un no a que digas si y no
cumplas.

Consejo #2. Haz publicos tus compromisos

Si eres serio con respecto a tus compromisos, diselos a al-
guien confiable. Siempre que le dices a un amigo o un com-
pafiero de trabajo un compromiso que has adquirido, generas
un nivel adicional de autodeterminacion para cumplir a caba-

lidad.

Consejo #3. Apdyate en amigos

Como muchas cosas en la vida, es mis ficil hacerlas con
un amigo. Si es posible, encuentra a un amigo, comparnero
de trabajo o familiar que se comprometa contigo. El apoyo y
estimulo aumentan tus posibilidades de éxito y hacen que el
proceso sea mds divertido.

Tus primeras
12 semanas

| propésito de este capitulo es darte un camino

comprobado para las siguientes 12 semanas, de tal

forma que puedas aplicar los conceptos de El ario de
12 semanas en tu vida y en tu profesién. Escribimos este libro
con la intencién fundamental de que se pudiera ejecutar segiin
lo que estd escrito. No necesitas nada mds para comenzar con
tu plan de 12 semanas, asi que, jcomencemos!

Las investigaciones sobre lo que se necesita para hacer rea-
lidad un cambio y sostenerlo demuestran que puedes hacer
algunas cosas para aumentar tus probabilidades de éxito pla-
neando y ejecutando el plan para tu afo de 12 semanas. El
método que hemos establecido en este capitulo, asi como el
diseiio fundamental del programa en si, aprovecha lo que de-
bes tener para implementar cambios de manera eficiente.
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A medida que avances con la lectura de este capitulo, ten la
libertad de ahondar en los respectivos capitulos del libro para
tener mds detalles e ideas de apoyo. Nuestro mayor deseo es
ayudarte a crear nuevos resultados en tu vida. Al aplicar £/ ae
de 12 semanas, por favor, envianos un correo electrénico para
saber c6mo te estd yendo.

El ano de 12 semanas estd disenado para ayudarte a tener el
mejor desempefio mediante una ejecucion mds efectiva. Sin
embargo, para comprender su valor completo, hay tres cosas
que te ayudardn a aumentar las probabilidades de éxiro.

Monstruos de resistencia

Todos seriamos grandes si no encontrdramos resistencia al
procurar alcanzar lo que deseamos en la vida. La realidad es
que, para lograr grandes cosas, el mundo exige grandes esfuer-
zos. La falta de esfuerzo es la que ocasiona que muchos no
lleguen a ser lo que pueden ser.

Si has llegado hasta este punto del libro, eres consciente de
las muchas barreras que existen para el cambio. De hecho, el
ciclo emocional del cambio muestra la respuesta emocional a
esas barreras con el tiempo. La buena noticia es que hay cosas
simples que puedes hacer para superar estas barreras, pero pri-
mero, es titil ser consciente de ellas.

Las barreras para el cambio son los monstruos que enfren-
tards antes de poder alcanzar tus metas. Al igual que los mons-
truos bajo tu cama en la noche cuando tenias seis afos, el
monstruo de la resistencia es mucho menos espantoso a la luz
del dia. Asi que les daremos una mirada a algunas de las barre-
ras del cambio mds comunes.

Hay muchos libros excelentes que profundizan acerca de las
barreras contra el cambio. Algunos de nuestros favoritos son
Switch (Cambia el chip), escrito por Chip y Dan Heath; 7he
Power of Habit (El poder del hdbito), de Charles Duhigg y Feel
the Fear and Do It Anyway (Atrévase aunque sienta miedo), de

- T -

Susan Jefters. Para ahondar mds en cuanto a las barreras y las
soluciones, te recomiendo que leas esos poderosos libros. Por
el momento, para nuestro propésito inmediato, solo quiero
unir los puntos entre las barreras comunes que se presentan
ante el cambio para establecer una explicacién racional de las
poderosas herramientas de £/ asio de 12 semanas.

La necesidad de gratificacion
inmediata

Cuando se les da a L‘]cgir, las personas casi sit‘mprv optan
por la comodidad inmediata y que sin duda sea a corto plazo,
versus los beneficios a largo plazo, a menos que haya una ra-
z6n atractiva para elegir de otra manera.

Esto significa que, aunque un cambio sea de gran beneficio
al implementarlo, si el costo inmediato supera los beneficios
inmediatos, muchos preferirdn no involucrarse.

Para cambiar tu tendencia a elegir la comodidad por encima
del crecimiento, £/ ario de 12 semanas trae tu vision al presente
mediante las metas de 12 semanas. Las metas vinculan las ac-
ciones que tomas a diario como parte de tu plan, con tu visién
a largo plazo. Por esa razén, una de las acciones recomendadas
€s que revises tu vision, como minimo, unos pocos minutos
cada dia.

Uno de nuestros clientes, que trabaja en ventas, nos dijo
que jen el fondo, no le gustaba conocer a otras personas! Ese
era un inconveniente en su cargo de ventas porque, en la ma-
yoria de los casos, conocer a clientes potenciales es el primer
paso para vender algo. Nos dijo que, para superar ese pro-
blema que tenia ¢l potencial de arruinar su carrera, sacaba su
vision justo antes de reunirse con un nuevo cliente potencial,
la ponfa sobre el volante de su automévil y la lefa en voz alta.
De esta manera, se reconecraba con su motivacién personal,
con su porqué para hacer ese trabajo.
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Al hacer esto, cada vez que se reunia con alguien que no
conocia, reprogramaba su ecuacion de costo/beneficio para
¢l momento. En lugar de elegir su comodidad a corto plazo,
elegia su vision, y en el proceso, elegia conocer a nuevos clien-
tes potenciales. Su visién y, sus acciones estaban intencional y
poderosamente alineadas.

Gran cambio y multiples metas

Un estudio de investigacién realizado por Amy N. Dalton
y Stephen A. Spillerm encontré que los benehcios de planear
disminuyen pronto, si es que no desparecen, si persigues un
plan con mas de una merta.

El estudio postuld que, en si mismo, el acto de planear para
multiples metas desanimaba a las personas cuando se vefan
obligadas a considerar todos los obstdculos, restricciones y ac-
tividades placenteras de las que debian abstenerse y que eran
necesarias para alcanzar sus metas. En realidad, esto tiene lo-
gica.

Cuando alguien enfrenta un gran proyecto como limpiar
una casa muy desordenada que tiene muiltiples habiraciones,
y muchos subproyectos tales como ocuparse de una gran can-
tidad de ropa para lavar y aspirar tapetes sucios, no le queda
mads que sentirse abrumado y hasta terminari no ejecutando
ninguna accion.

Esto también tiene sentido en el contexto del ciclo emo-
cional del cambio presentado en el Capitulo 12. El paso de
la primera etapa de cambio, el optimismo desinformado, a
la segunda etapa, el pesimismo informado, comienza con el
desarrollo de un plan escrito que identifica los costos a pagar
para lograr la meta. Tu manera de pensar sobre la magnitud de
los esfuerzos de ejecucion afecta tu disposicion a actuar.

Imagina por un momento que tienes el plan de equilibrar

tu presupuesto personal, perder peso con una dieta y un pro-
grama de ejercicios, casarte en seis meses y, sobre todo esto,

jacabas de aceptar un nuevo empleo como gerente de un pro-
yecto que tiene una meta especifical

Ahora, imagina que, sobre todo eso, anades una mera adi-
cional con un plan. Por ejemplo, decides conducir desde Cle-
veland hasta Chicago para ir a una boda el préximo sibado.
Ademds de todo lo que ya tienes, también has anadido una
nueva meta (ir a la boda) y un nuevo plan (las instrucciones
para llegar). Segiin las investigaciones, deberfas estar abruma-
do y rechazando todos los planes a la vez y tomando decisio-
nes segtin lo que creas correcto para el momento.

Pero es no es lo que haces, ;verdad? De hecho, subes a tu
auro y siguiendo las direcciones llegas a tiempo y vas a la boda.
;Como es esto posible? Bueno, la respuesta es obvia: mien-
tras conduces, tu ejecucién es seglin una meta a la vez. No
estis completando un proyecto, ni equilibrando tu chequera,
ni ejercitindote mientras conduces. Subdivides y haces a un
lado las metas divergentes y sus acciones para concentrarte en
ejecurar las direcciones, una a la vez, hasta llegar a tu meta. No
consideras el viaje como algo abrumador.

El método del viaje en auto funciona igual con tus otras
metas. La conduccion confina tu enfoque porque, fisicamen-
te, ti no puedes hacer nada mds mientras conduces. Quiz4,
pienses en tus otras meras mientras cambias de carril y miras
el mapa, por ejemplo, en un extenso tramo de la interestatal,
pero cuando estds activo haciendo giros, todo lo que haces es
concentrarte en conducir.

En el libro Switch (Cambia de chip) Chip y Dan Heath afir-
man que, cuando tu percepcién de la magnitud de un gran
cambio se contrae dentro de tu pensamiento, es muy probable
que alcances tu meta. Es importante notar que la meta final no
se contrae; lo que importa es tu manera de pensar al respecto.

El estudio de Dalton y Spiller también lo confirma. Encon-
tre que, si piensas que tu plan para alcanzar mulciples meras
es realizable, entonces es mds que probable que lo ejecutes y la
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planeacién también se torna benéhca para mulriples meras. Si
crees que tu plan es manejable, jlo ejecutaris y te benehciaras
de él! En otras palabras, tu manera de pensar respecto a tu
plan jinfluye en tu capacidad para ejecutarlo!

Switch (Cambia de chip) describe dos maneras de “contraer”
el cambio: primera, limita la inversién inicial de tiempo (por
ejemplo, dedica cinco minutos a limpiar), y segunda, estable-
ce hitos de progreso que estén al alcance ripidamente (limpia
¢l bafio pequeiio). Asi, tu manera de pensar acerca de la mag-
nitud del cambio roma otra forma y puedes “desarascarte” y
comenzar a actuar.

El ario de 12 semanas en si estd disenado para crear un senti-
do de progreso medible desde el punto de entrada. De hecho,
en este punto de tu lectura, ya has dado con éxito los primeros
pasos para tu primer afo de 12 semanas al llegar hasta aca.

En 12 semanas, tu progreso es visible e inmediato. Tu pri-
mer dia con tu primer plan semanal te pone en un grupo élite
de personas que estin tomando acciones para alcanzar nuevas
alturas en su vida, Si implementas las rutinas de £/ asio de 12
semanas, estds actuando de inmediato para ser efectivo en la
ejecucion, una habilidad que te dard grandes dividendos el
resto de tu vida.

Las disciplinas de £/ ano de 12 semanas también te mantie-
nen en curso incluso cuando tienes multiples metas. Cuando
defines metas de corto plazo, de 12 semanas, identificando
acciones diarias y semanales, en esencia, tienes instrucciones
giro a giro para alcanzar cada meta. Ademds, haces un segui-
miento inmediato del progreso diario, mientras que cada se-
mana asignas tiempo en tus bloques estratégicos para mante-
ner el enfoque en una meta y accion a la vez. Al unirlos, los
componentes del sistema de 12 semanas te ayudan a superar
la barrera de multiples metas y a entrar a la ejecucion un dia
a la vez.

Viejos habitos

Tus acciones actuales estin creando tus resultados actuales.
Por ejemplo, para crear nuevos resultados, para alcanzar tu
merta de 12 semanas, tendras que hacer las cosas de manera
diferente y ademds hacer cosas diferentes. El problema es que
tu entorno actual, y tus antiguos disparadores, hacen que si-

gas con los ciclos de comportamiento de antes, con tus viejos
hibitos.

En sulibro The Power of Habit (El poder de los hdbitos), Char-
les Duhigg describe un método de cuatro pasos para superar
viejos hdbitos y crear nuevos, y uno de los pasos clave que
él identifica es trabajar siguiendo un plan de accion escrito,
lo que los sicologos llaman “intenciones de implementacion”.
Este contribuird a crear nuevos comportamientos incluso en
la presencia de tus antiguos disparadores ambientales. Un plan
crea un conjunto nuevo de opciones de acciones conscientes
que ayuden a producir nuevos resultados en un ambiente ya
conocido.

La rutina de ejecucion semaiial del ano de 12 semanas crea
un nuevo ambiente de ejecucién con un conjunto nuevo de
senales acciones y comportamientos planeados que lo cambian
todo. Si constantemente aplicas la rutina semanal a tu meta de
12 semanas, es muy probable que esta se haga realidad.

Mentalidad de victima

A veces, las personas les ceden su poder a situaciones ex-
ternas porque ven sus barreras como si fueran insuperables.
Podrian ser grandes, pero las circunstancias no se lo permiten.

Mientras veas que la solucion para la grandeza es algo ajeno
a ti, no tendris la capacidad de cambiar. Lo tnico que con-
trolas es tu manera de pensar y actuar; en todo lo demis, solo
puedes tratar de infuir. La responsabilidad personal, el apro-
piarte de tu visién, tus metas y de tu plan es lo mds importan-



te que puedes hacer para llegar a ser grande. Vuelve a leer los
capitulos 8 y 18 para recordar el poder de la responsabilidad
como propiedad. Quizd, sean los capitulos mds poderosos de
este libro.

Tus primeras 12 semanas

Tu primer afio de 12 semanas es quizds el mds importante.
Si decides juguetear para familiarizarte con él, tal vez no veas
grandes resultados. Esta es la experiencia de Casey Johnson
cuando jugueteé al comienzo y luego lo que sucedié cuando
se comprometié de lleno con el sistema.

Para obtener el mdximo valor de El ano de 12 sema-
nas, mi consejo es que lo asumas por completo desde
el primer momento. Haz tu ego a un lado y reconoce
que alguien mds sabe algunas cosas que tii no y que
tal vez te ayude a mejorar.

Conoci El afo de 12 semanas en marzo, cuando mi
compaiia fue la anfitriona de una sesion de entre-
namiento de dos dias con los autores del libro. Al
comienzo, no me convencid la idea. Jugueteé con el
concepto y no vi mucho en términos de mejoria.

Pensé que ya sabia lo que debia hacer para tener éxito
y senti que no habia mucho que pudiera aprender de
El ano de 12 semanas, pere estaba equivocado.

Tres meses después, en julio, mis resultados no esta-
ban donde los queria, sino muy por debajo de lo que
sentia que podia hacer. En ese punto, me ofrecieron la
oportunidad de contratar a un entrenador de El afo
de 12 semanas y la acepté. Por primera vez, decidi
comprometerme de lleno con el sistema.

Abhora, al recordar, esas primeras 12 semanas de com-
promiso absoluto consistieron en organizar el hdbito
de ejecucidn del proceso del ano de 12 semanas. Es-
tableci una meta que me hacia esforzarme y creé un
plan que se concentraba en impulsar mis actividades

semanales para el desarrollo de mis negocios, el cual
consistia en pedir referidos en cada reuniin y hacer
seis contactos iniciales (personalmente o por teléfono)
cada semana. Trabajé para desarrollar el proceso de
usar un plan semanal y calificarme cada semana (por
cierto, no mientas sobre tu puntaje; si lo haces, no te
sentirds impulsado a ser mejar}. A fin de confrontar-
me con mis fallas de desemperio, me reunia con mi
entrenador ¢ iba a las RSR cada semana. Cambié
muchas cosas, pero quizd lo mds importante fue que
comencé a valorar mi tiempo mucho mds que antes. El
tiempo perdido tiene un costo de oportunidad; ahora,
si no soy insistente en usarlo en mis actividades de
mds alto valor, siento que estoy perdiendo dinero.

Después de mis primeras 12 semanas, ya tenia insta-
lado con éxito mi plan del ano de 12 semanas. Mis
actividades estaban funcionando y los resultados ha-
bian comenzado a verse. Parva el final de mis segun-
das 12 semanas ;habia cerrado mas negocios de los
que habia hecho en el ano y medio anterior! Segiin la
promocidn de ventas anuales en la existencia de mi
compania, jllegué a ser el cuarto agente del pais en
comisiones obtenidas durante el primer arnio segtin mi
nivel de experiencial El ano anterior, habia tenido
un buen ano, pero mi nombre ni siquiera habia lle-
gado a la lista de los mejores. [Ahora si!

A rtodos los que quieran escuchar, les digo que, si es-
tdn pensando en implementar el sistema de El afo de
12 semanas, no Jugueteen, comprométanse,

El relato de Casey es emocionante, pero no es tnico. £/ ano
de 12 semanas te ayudari a alcanzar tus metas mas rapido de
lo que jamds pensaste posible. La clave es comprometerte por
completo en las primeras 12 semanas.

Para aplicarlo bien, vas a necesitar mds intencionalidad con
respecto a cdmo piensas y actuas cada dia de la semana. La
buena noricia es que el sistema de El asio de 12 semanas estd
disenado para ayudarte a hacer justo eso. Cada 12 semanas
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tienen un patron que en muchos aspectos se asemeja a un ano
de 12 meses.

El primer patrén repetitivo que sucede cada 12 semanas es
que estableces (o te reconectas) con tu vision a largo plazo. La
buena noticia es que quizd ya hayas dado este paso. De no ser
asf, te sugiero que vayas al Capitulo 13 y disefies tu vision.

Después de haber determinado tu visién, el siguiente paso
en la rutina de tus primeras 12 semanas es establecer una meta
de 12 semanas que represente progreso hacia tu vision y que
sea un gran resultado en si misma. Cuando tu mera esté defi-
nida, creards un plan de 12 semanas para alcanzarla.

Crear y refinar tu visién, meta y plan es algo que se da antes
que comience cada afo de 12 semanas.

Tu primer afo de 12 semanas es tnico. De hecho, es titil
enmarcarlo en tres etapas de cuatro semanas.

Tus primeras cuatro semanas

Los estudios han demostrado que cuando te presentan un
concepto o hdbito nuevo, cuanto mds pronto y con mayor
frecuencia lo pongas en prictica, mds probable serd que lo
incorpores a tu rutina diaria.

Si las préximas 12 semanas van a ser un gran avance para ti,
serd porque has decidido hacer todo lo necesario para llevar
desempeno a nuevos niveles. Usa las herramientas y conceptos
de Fl ano de 12 semanas para desarrollar con ehcacia el plan
que has creado.

Toma tiempo cada semana para los elementos estrategica-
mente importantes en ¢l largo plazo.

Concéntrate en las pricticas elementales de £l ano de 12
semanas y apropiate de ellas lo mds pronto que puedas. Instala
la rutina semanal y haz que estos tres pasos sean tus nuevos
habitos:

1. Planea tu semana.
2. Califica tu semana.

3. Participa en una Reunién Semanal de Responsabili-
dad (RSR). Para ayudarte a tener una mejor ejecucion
también es importante bloquear tu tiempo y hacerles
seguimiento a tus mediciones clave.

Decide ahora mismo comprometerte a seguir el curso de
tus primeras cuatro semanas. Son cruciales. Solo consisten en
tener un inicio rdpido hacia tu meta y establecer el sistema de
El ano de 12 semanas como tu sistema de ejecucion. En tus
primeras cuatro semanas, usa la rutina semanal para alcanzar
algunos triunfos iniciales y establecer unos hibitos. Un buen
inicio hace que la meta final sea mds alcanzable. No comiences
una semana sin un plan respectivo. Cada semana toma unos
minutos y califica tu ejecucién (califica desde la semana #2 en
adelante; no tendris nada que calificar hasta que hayas termi-
nado la semana #1).

Ve a tus reuniones semanales de responsabilidad y compro-
métete. Préstales atencién a tus calificaciones, haz seguimien-
to del progreso y responde a cualquier falla en el desempeno.

Tus segundas cuatro semanas

Quizd, conozcas personas que tienden a iniciar con fuerza
sus nuevas metas, pero luego desisten antes de lograr resulta-
dos completos. {No lo hagas vi! En serio, cuando comiences
tu afto de 12 semanas, cada semana se hace mds y mas ficil.
Pasa a ser tu rutina. Las segundas cuatro semanas son impor-
tantes porque la novedad de las 12 semanas ya ha pasado, y el
final del 70 todavia estd lejos. Quizd, no tengas tanta urgen-
cia en estas semanas intermedias.

Justo ahora, puedes disponerte para tener éxito en este y
en tus siguientes afos de 12 semanas. Deberfas estar viendo
progreso en tus cifras de indicadores adelantados y rezagados,
tus puntajes semanales deberfan estar mejorando en el 85% y
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deberias tener una sensacion de avance hacia la meta. De no
ser asi, identifica la falla y compromérete a resolverla. Ya sea
que se trate de tu plan, tu esfuerzo de ejecucion o de ambos,
debes hacerles frente ahora mismo. Aprender a usar tu ano
de 12 semanas como un sistema intencional prictico es una
habilidad que te dard resultados.

Tus dltimas cuatro semanas (y el secreto
de la decimotercera semana)

Las dltimas cuatro semanas de tu aino de 12 semanas son
tu oportunidad para terminar bien. Ya sea que estés en curso
para alcanzar tu meta de 12 semanas o no, al terminarlas con
fuerza recibiras resultados positivos y también te alistards para
las siguientes 12 semanas. En este punto, has tenido éxito en
hacer lo que la mayoria de las personas rara vez logra, cambiar
intencionalmente tu manera de pensar y tomar acciones para
crear un salto permanente en tu desempeno y tu capacidad.

En las primeras 12 semanas tienes dos metas bdsicas. Una
es alcanzar tu meta de 12 semanas y la otra, quizd la mds im-
portante, es aprender a aplicar de manera ehciente £/ aiio de
12 semanas. Haz que esta sea una experiencia de aprendizaje.
Préstale atencién a qué funciond y qué no. Lleva esas lecciones
a las siguientes 12 semanas.

De eso es que se trata la semana #13. Es la oportunidad de
tener una semana adicional de esfuerzo, si necesitas alcanzar
tus metas. También te da tiempo para evaluar tu desempe-
no y decidir si hay algo que debes hacer de otra manera en
las siguientes 12 semanas. Por Gltimo, la semana #13 es una
oportunidad para reconocer y celebrar tu progreso y tu éxiro.

Consejos de éxito

Durante las primeras 12 semanas, le enviamos a nuestra co-
munidad correos electrénicos con consejos de entrenamiento

en momentos clave. Los hemos compilado para ti en las si-
guientes pdginas para que los consultes como recordatorios
durante tus primeras 12 semanas a fin de que puedas seguir tw
curso. Marca esta seccion y vuelve a mirarla cuando necesites
inspiracion.

Entrenamiento para la semana #2

Felicitaciones, has completado tu primera semana
usando el sistema de desempeno de £/ ano de 12 sema-
nas. Si todavia no has calificado la semana pasada, toma
unos minutos ahora para calificarla y planear la siguiente.
Cuando hayas terminado, responde mentalmente las si-

guientes preguntas:
* ;Cudl fue tu puntaje?
* ;Cuiles fueron los triunfos?

* ;Cémo habrias podido ser mis efectivo?

El puntaje de tu primera semana no es tan impor-
tante. Lo importante es que separes tiempo cada sema-
na para calificar y planear. Has hecho el compromiso
de mejorar y dedicaste tiempo a determinar tu futuro y
crear un plan para alcanzar tus objetivos. En este punto,
lo que debes hacer es ejecurar tu plan.

La ejecucion efectiva se da a diario y cada semana. La
clave para alcanzar tus metas de 12 semanas es aplicar el
sistema de manera consistente. Con el tiempo, verds que
los puntajes mejoran. Un puntaje con tendencia al alza
es un indicador de una ejecucién mis efectiva.

Recuerda que no tienes que ser perfecto, solo debes
ser consistente y persistente. jQue tengas una excelente
semana!

“No creo que haya otra cualidad tan esencial para el
éxito como la perseverancia. Supera casi todo, incluso
la naturaleza”. —JOHN D. ROCKEFELLER
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Entrenamiento para la semana #3

iBienvenido a la semana #3 de las 12 semanas! No
importa en qué punto te encuentres de la aplicacién de
El asio de 12 semanas, esti bien. No te preocupes dema-
siado en tus puntajes e incluso si no has completado un
plan semanal, ni te has calificado. El momento decisivo
es este.

La clave para la ejecucion es aplicar de manera consis-
tente el sistema.

Comprométete con tu visién y tu plan, y luego vuel-
ve a comprometerte con emprender acciones, comen-
zando ahora mismo. Si atin no has escrito tu plan de 12
semanas, entonces hazlo antes de terminar el dia. Si no
has completado un plan semanal, ni has calificado tu
semana, comprométete a hacerlo esta semana.

Si has tenido éxito hasta ahora en aplicar el sistema
de El ario de 12 semanas, ibuen trabajo! El objetivo mds
importante durante tus primeras semanas usindolo es
el compromiso. Cuando estés familiarizado con la ruti-
na de la ejecucién diaria y semanal, entonces trabaja en
mejorar tus puntajes semanales.

Cualquiera que sea tu posicién, comprométete a me-
jorar. Has invertido tiempo en visualizar tu futuro y en
crear un plan para llegar alli. Ahora, todo lo que debes
hacer es ejecutar tu plan.

Entrenamiento para la semana #3

Bienvenido a la semana #5. ;Cudl fue tu puntaje la
semana anterior? ;Vas en curso con respecto a tu meta
de 12 semanas?

Quedan siete semanas en este afio de 12 semanas. Sie-
te semanas para hacer que sucedan cosas buenas. Un afio
de 12 semanas no es mucho tiempo, jasi que es esencial

que tengas una buena ejecucion esta semanal La ejecu-
ci6n efectiva sucede a diario y cada semana. Con solo
sicte semanas por delante, no puedes darte el lujo de
tener un puntaje inferior al 85% a partir de ahora.

Tu puntaje semanal es importante. Puedes lograr me-
nos del 85% y aun asi tener aumentos significativos en
tus negocios, pero estds dejando mucho por hacer. La di-
ferencia entre bueno y grandioso tiene una gruesa linea
de demarcacion, es el 85%, semana tras semana.

Ya has avanzado cinco de tus primeras 12 semanas.
;Qué serfa diferente si hubieras tenido un puntaje del
85% o mayor cada una de las dltimas semanas? Piensa
en dénde estarias hoy. {Es asombrosa la diferencia en tan
solo cinco semanas! Cinco semanas del 85% o mds pue-
den cambiar tus resulrados y lo que es mds importante:
pueden cambiar tu vida.

Piensa en el impacto de tres, cuatro o cinco afios de 12
semanas en los que tengas una ejecucién del 85%.

{Ten una semana del 85%!

Entrenamiento para la semana #8

iYa llegamos a la semana #8! Es asombroso lo ripido
que pasa un afio de 12 semanas. Algo interesante que
suele suceder en este tiempo cada 12 semanas es lo que
llamamos la tensidn productiva.

Con El ano de 12 semanas hay una linea clara de vi-
sién que se crea respecto a la falta de desempeiio la cual
existia antes de poner en prictica tu afo de 12 semanas,
pero que no era tan evidente. La tensién productiva es
el sentimiento incémodo que tienes cuando no haces las
cosas que sabes que debes hacer.

Cuando enfrentamos la tensién productiva, nuestra
inclinaciéon natural es a resolverla. En nuestro esfuerzo
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por hacerlo, generalmente, elegimos uno de dos cami-
nos. La salida ficil es dejar de usar el sistema. Asi, puedes
apagar la luz de alarma que se enciende en tus fallas de
desempeno. Por lo general, esto toma forma de resis-
tencia pasiva y pospones completar un plan semanal y
calificar tu semana diciéndote que lo hards después, pero
ese después nunca llega.

La otra manera es usar la tensién productiva como ca-
talizador para el cambio. En lugar de responder a la in-
comodidad desvidandote a otra cosa, usa la tensién como
el impulso para avanzar hacia el cambio.

La tensién productiva es justo lo que deseas. Es el in-
dicador adelantado del cambio sustantivo.

Si eliminas la posibilidad de renunciar como una op-
cion, entonces la incomodidad de la tension productiva
te obligard a tomar acciones sobre tus ticticas. Si dar la
espalda no es una opcién, entonces la tinica manera de
resolver la incomodidad es avanzar en la ejecucién de tu
plan.

Aprende a aprovechar la tensién productiva para tener
una ejecucion mas efectiva y mejores resultados. jActia!

Entrenamiento para la semana #11

Bienvenido a la semana #11. Nos queda solo una se-
mana antes que este 7o termine. ;Como te ha ido este
ano? ;Alcanzaris tu meta de 12 semanas? ;Estds ejecu-
tando tu plan?

traviesa que ha ganado dos campeonatos estatales con-
secutivos. El programa habia pasado de estar entre los
mejores 20 en el Estado a ser contendores consistentes
y campeones estatales. “No entiendo”, dijo uno de los
entrenadores. “;Por qué tenemos tanto éxito? No traba-
jamos mds que los otros equipos. Y lo que hacemos es
muy sencillo. ;Por qué funciona?”

La respuesta quizd te sorprenda. La razén por la que
el equipo tiene tanto éxito es porque cllos terminan con
Sfuerza. “Corremos mejor al final de los entrenamientos.
Corremos mejor al final de las competencias. Y corre-
mos mejor al final de la temporada”.

El anio de 12 semanas consiste en terminar con fuerza.
El final de la temporada es ahora. Nos quedan menos de
dos semanas en el ano, menos de dos semanas para que
alcances tus metas.

Concentra tu energia en terminar con fuerza tu afo
de 12 semanas. La préxima semana, el proximo mes serd
demasiado rarde. ;Qué puedes hacer esta semana? jHoy
mismo!

Haz el compromiso de terminar con fuerza:
iTermina con fuerza las 12 semanas!
iTermina con fuerza la semana!

iTermina con fuerza el dfa/

iSé grande!

Recuerda que nuestra mentalidad impulsa nuestras ac- ApllCﬂClOl’l de cquIpo
ciones y al final crea nuestros resultados. ;Sigues pensando
que te queda mucho tiempo en el afio o estds enfocado

en los pocos dias que faltan para que termine?
En el libro Good to Great, su autor, Jim Collins, per-

fila a un equipo de secundaria de atletismo de campo

Las primeras 12 semanas son un tiempo critico para un ge-
rente que desee aprovechar al maximo su ano de 12 semanas.
Su equipo lo mirard para determinar si esta es una nueva di-
reccion para el equipo o solo una prueba.
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Algo importante que puedes hacer es reconocer el progreso
lo mds pronto posible y a menudo. Hazlo en forma individual
y con el equipo. Crea un sentido de progreso ¢ impulso cada
semana y asegurate de reconocer el cambio en el proceso. Tu
no controlas los resultados, asi que concéntrate en el proceso.

Revisa los planes de 12 semanas de tus subalternos durante
la primera semana. Haz sugerencias de mejoramiento, segin
convenga, pero asegirate de que el autor del plan mantenga
el control. No dejes que el equipo tenga ejecuciones a partir
de planes mal escritos, en especial durante las primeras 12
semanas.

Si es adecuado, preséntate a las reuniones semanales de
responsabilidad (RSR). ;Sé de dnimo! Cuando vayas, lleva tu
plan semanal y tu puntaje de la semana pasada para poder
liderar con ejemplo.

Asegtirate de revisar el progreso de cada miembro al menos
una vez cada tres semanas. Pidele ver sus planes, los planes
semanales, sus puntajes y sus mediciones adelantadas y reza-
gadas. Como dice el viejo adagio, inspecciona cuando tengas
expectativas.

Revision después de la accion

Una de las cualidades de un lider es que siempre estd pro-
curando mejorar y ayudar a que su equipo mejore. Al final
de las primeras 12 semanas, y de los afos subsiguientes, las
revisiones después de la accion son una manera efecriva de
facilitar el aprendizaje, asi como de mejoramiento para ti y
tu equipo. Una revisién después de la accién implica tomar
tiempo para evaluar ¢ identificar qué funcioné y como pue-
den ser mds efectivos la préxima vez. Asegtirate de realizar una
revision exhaustiva después de la accién al finalizar cada ano
de 12 semanas.

Pensamientos
finales y
la semana #13

| final de cada ano de 12 semanas, hay una semana
#13. Esta semana existe como una oportunidad para
revisar tus resultados de las 12 semanas anteriores y
lanzarte al siguiente ano de 12 semanas con nuevas metas y un
plan para alcanzarlas.
En cierto sentido, este capitulo corresponde a la semana
#13 de este libro.

Ll ario de 12 semanas es un sistema que te ayuda a alcanzar
un mejor dcs::mpf:ﬁc- mediante una ejecucion mads eficien-
te. Esperamos que ahora puedas ver como este es un sistema
completo que cuenta con todo lo que necesitas para mejorar
dramdticamente tus resultados casi en cualquier drea de tu

vida. Eso es s/ te comprometes a implementarlo.
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El poder de un afio de 12 semanas solo se logra median-
te su aplicacion. Decenas de miles de nuestros clientes han
adoptado el sistema, han ejecutado sus planes y han alcanzado
resultados asombrosos. Nuestra mds sincera esperanza es que
tengas grandes expectativas de lo que esta lectura hard por ti.

El ario de 12 semanas es més que solo un sistema. Nuestra
visién es impactar positivamente a la mayor cantidad de per-
sonas posible.

Gracias por comprar y leer este libro. Si tomas estas ideas
y las incorporas a tu vida, creemos que llegards a verlo como
una de las mejores inversiones de tiempo y dinero que jamds
hayas hecho. Si El anio de 12 semanas hace una diferencia en
tu vida, compirtelo con tus amigos y compafieros de trabajo,
comienza un capitulo local o conviértete en un entrenador
certificado.

Thomas Edison dijo que, si tan solo hiciéramos lo que so-
mos capaces de hacer, literalmente, nos sorprenderiamos a no-
sotros mismos. ;T puedes hacer grandes cosas! Tienes todo
lo que necesitas para ser grande ahora mismo. Deja de desear
que las cosas estén bien y comienza donde estas. En muy poco
tiempo te asombrardn los cambios en tu manera de pensar,
acciones y resultados. Al comienzo de este libro mencioné que
la mayoria de nosotros tenemos dos vidas: las que vivimos y
las que tenemos la capacidad de vivir. ;Nunca te conformes
con menos de lo que puedes alcanzar!

Ten animo,
Brian y Michael
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