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Seis claves para anticiparse a los
problemas de la sucesion, vy
traspasar el mando sin dificulta-
des en todos los niveles de la
compania.

1. Integre la preparacion del suce-
sor en el patron mental de la orga-
nizacién

Las mejores firmas estan empe-
zando a formalizar los vinculos
entre las evaluaciones del desem-
peno, el desarrollo, la realimenta-
cion (feedback), los planes
de capacitacion y el planeamiento
de la sucesion. Usted puede dar
algunos pasos, en su propio de-
partamento o unidad, para hacer
del desarrollo del sucesor una
prioridad. Digales a sus colabora-
dores principales que sus promo-
ciones dependen de que
detecten y entrenen a sus suceso-
res; y considere ofrecer "bonos de
partida" a los empleados que de-
dican tiempo y esfuerzo a capaci-
tar adecuadamente a la gente que
los reemplazara.

2. Encuentre y capacite al sucesor

ya mismo

Los que describen el entrena-
miento del sucesor como una ex-
periencia exitosa, subrayan la im-
portancia de seleccionar a la per-
sona adecuada. Si usted tiene
varios candidatos, delegue dife-
rentes partes de su trabajo en
cada uno a modo de prueba. De
esta forma, podra juzgar sus for-
talezas relativas e identificar las
deficiencias que deben fortale-
cerse.

¢Qué tan secreto debe mantener
el tema? Si la sucesion ya es un
hecho, sea completamente abier-
to. Si no esta seguro, aproveche
las evaluaciones regulares del
desempeno para hablar, en line-
as generales, acerca de las opor-
tunidades de crecimiento del indi-
viduo, sin entrar en detalles ni
hacer promesas.

3. Prepare a la organizacion
Difunda la cuestion de la transi-
cion entre los accionistas. No
basta con enviar un anuncio ge-
neral; debe pasar tiempo con ca-
da persona que trabajara de cer-
ca con su sucesor. Expliqueles
las razones del cambio, por qué
confia en la habilidad de su suce-
sor y como se hara la transicion.

Mas en nuestra pagina.
Fuente: Intermanagers México
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Seguridad para nuestra informacion.

La parte mas importante de un
sistema computacional, ya sea
individual (PC), una intranet
(LAN), o wuna red mundial
(Internet), es la informacion que
por la misma circula o se obtie-
ne, y aunque no lo creamos, es-
ta informacion tiene muchas
fuentes de amenaza tanto inter-
na como externamente.
Nosotros mismos podemos pro-
vocar que esta informacion se
pierda o se dane.
Adicionalmente cuando tene-
mos una LAN con recursos com-
partidos, es probable que los

Que decir
del acceso
a Internet,
la llamada
red de re-
des, en la
cual nues-
tra informa- PC’s security!!!
cion, si no

tenemos los resguardos nece-
sarios, esta a disposicion de to-
do mundo.

Mediante este espacio tratare-
mos pequenas reflexiones so-
bre la forma mas recomendable
de proteger y respaldar nuestra

(g

que checan nuestra informa- informacion de la inexperiencia
cioén, voluntaria o involuntaria- © mala voluntad de terceras

mente danen o destruyan la personas.
misma. Jaime Zuniga Romero; Zuniga
Rodriguez y Asociados.

Para considerar...

Cuando Ud. lleve malas noticias a su personal, superiores, 0 companeros,
cambie el enfoque hacia el futuro. Si algo ha ido mal, anincielo y des-
pués rapidamente cambie el enfoque hacia como planea prevenir que
ello ocurra nuevamente. Tenga una lista de opciones y propuestas pre-
parada, de manera que pueda enfocar la atencion de los demas sobre
las posibilidades para el futuro, en vez de pensar en los errores del pa-
sado.

No sélo diga a los empleados qué hacer, explique por qué. Cuando delegue,
diga al empleado por qué ha sido seleccionado para encargarse de la
tarea particular. Mencione qué atributos posee la persona que le hicie-
ron pensar a Ud. que era la persona correcta para la tarea. Expligue tam-
bién lo que Ud. piensa que la persona puede aprender del trabajo. Tales
expresiones de animo y confianza motivaran al empleado a tomar la ta-
rea con energia y a hacerla con orgullo.

Fuente: Competitividad.net
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Mejorando...!!!

Seis maneras de lograr la sinergia

La sinergia se refiere a la capacidad
de dos 0 mas personas, unidades o
companias que generan mayor valor
trabajando juntas, que el que ellas
pudieran obtener trabajando separa-
damente. Segln M. Goold y A. Camp-
bell (Harvard Business Review- Vol

76 No. 5), en el campo empresarial,

la mayoria de las sinergias toma una

de seis estrategias, las que en algu-

nos casos son también aplicables a

las personas:

1.Conocimiento compartido. Las uni-
dades o personas se pueden bene-
ficiar al compartir conocimientos o
habilidades. Por ejemplo, ellas pue-
den mejorar sus resultados agru-
pando sus visiones en un proceso
particular, funcién, o area geografi-
ca. El conocimiento que comparten
puede estar escrito en manuales o
declaraciones de politicas y procedi-
mientos, pero muy a menudo éste
existe tacitamente, sin la documen-
tacion formal. Se puede crear valor
simplemente exponiendo a un con-
junto de personas a otro que tiene
una manera diferente de lograr las
cosas. El énfasis que muchas com-
panias y personas ponen en refor-
zar sus competencias centrales vy
compartir sus mejores practicas
refleja la importancia atribuida al
conocimiento compartido.

2. Recursos tangibles compartidos.
Las personas y unidades a veces
pueden ahorrar mucho dinero com-
partiendo los activos o recursos fisi-
cos. Usando espacios fisicos comu-
nes, una instalacion industrial
comin o un laboratorio de investi-
gacion, por ejemplo, ellas pueden
lograr ahorros en la producciéon y
evitar duplicar los esfuerzos. Las
companias justifican a menudo las
adquisiciones relacionadas a sus
negocios sehalando las sinergias
que se pueden lograr mediante el
compartir recursos.

3. Poder de negociacion compartido.
Combinando sus compras, diferentes
personas o unidades pueden lograr
mayor influencia sobre los proveedo-
res, reduciendo el costo o incluso mejo-
rando la calidad de los bienes que ellas
compran. Las compaiias también pue-
den ganar similares beneficios nego-
ciando conjuntamente con otras perso-
nas o instituciones, tales como clien-
tes, gobiernos, o universidades.

4. Estrategias coordinadas. Alinear las
estrategias de dos o0 mas personas o
empresas funciona, muchas veces,
como una ventaja para las partes inter-
vinientes. Dividiendo los mercados en-
tre las empresas puede, por ejemplo,
reducir la competencia entre ellas. Y
coordinando las respuestas hacia los
competidores compartidos puede ser
una manera poderosa y eficaz para
contrarrestar las amenazas competiti-
vas. Aunque las estrategias coordina-
das pueden en principio ser una fuente
importante de sinergia, son dificiles de
lograr, ya que se debe encontrar el
equilibrio correcto entre la intervencion
entre las empresas y la autonomia de
ellas, y eso no es facil.

5. Integracién vertical. Coordinando el
flujo de productos o servicios de una
unidad a otra puede reducir los costos
de inventario, acelerar el desarrollo de
productos, aumentar la capacidad de
utilizacién, y mejorar el acceso al mer-
cado. En ciertas industrias, la integra-
cion vertical bien manejada pueden
rendir beneficios particularmente gran-
des.

6. Creacion combinada de negocios. La
creacion de nuevos negocios puede
facilitarse combinando el conocimiento
de las diferentes unidades, extrayendo
algunas actividades discretas de las
diferentes unidades y combinandolas
€en una nueva unidad, o estableciendo
alianzas o "joint ventures".




“Conjuntar...
Y

mejorar...”
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Los siete habitos de la gente altamente efectiva y triunfadora.

Sinergia, Cooperacién Creativa.

El problema basico de un buen
namero de gerentes es que ellos to-
davia siguen intentando resolver los
problemas de un sistema organiza-
cional complejo con la mentalidad y
las herramientas que eran apropia-
das para el mundo que antes funcio-
naba como una simple maquina."
lan Mitroff

Para entender la dimension exacta
de este principio, debemos entender
gue en una empresa o relacion, el
todo debe ser mayor que la suma de
sus partes (contrario al principio ma-
tematico), ya que al momento de
conjuntar las habilidades de todos
los participantes en un proyecto y
encaminarlos al objetivo comun, se
puede lograr un resultado aun mayor
que lo que se lograria de forma indi-
vidual.

En cualquier relacion interdepen-
diente, los problemas u oportunida-
des, se pueden dirigir sinergizando
(accién y proceso creativo, para bus-

Frases celebres

car y explorar posibilidades que be-
neficiaran a todas las partes involu-
cradas) mediante herramientas que
permitan obtener nuevas posibilida-
des (tormenta de ideas, encuestas,
diagramas de flujo, etc.) las cuales
permitiran generar la sinergia o ter-
cera alternativa, esto es, respetar las
diferencias, evaluarlas y verlas como
oportunidades de aprendizaje y cre-
cimiento, en lugar de impedimentos
para imponer nuestros puntos de
vista.

Debemos escuchar a todas las par-
tes involucradas, con el objeto de
contestar de acuerdo a nuestros
pensamientos y necesidades, sino
para entender y que los interlocuto-
res entiendan las caracteristicas y
necesidades de cada uno, con el fin
de lograr a través del consenso y la
negociacion, una solucién que los
satisfaga a todos.

CP. Jaime Zuhiga Romero; Zuniga-
Rodriguez y Asociados

La mejor forma de reanimarse usted mismo es tratar de animar a alguien

mas.

-~ Mark Twain. (1835-1910)-
Puntualidad es la virtud del aburrido.
— Evelyn Waugh (1903-1966)—
Cortesia: la hipocresia mas aceptable.

— Ambrose Bierce (1842-1914) El Diccionario del Diablo.—-
Existen tres clases de mentiras: mentiras, mentiras detestables y las estadis-

ticas.
- Benjamin Disraeli (1804-1881)-

Un hombre sabio consigue mas de sus enemigos que un tonto de sus ami-

gos.
— Baltasar Gracian-

Si el saber puede crear problemas, no es a través de la ignorancia que poda-

mos resolverlos.
— Isaac Asimov —




“No basta con
comunicar el
problema, hay
que comunicarlo

bien ...”
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Mucho mas gue palabras.

Las palabras que un politico o porta-
voz empresarial elige para hablar so-
bre una crisis ante la opinién puablica
pueden marcar la diferencia entre el
éxito y el fracaso. Las siguientes
son algunas consideraciones a to-
marse en cuenta para superar la si-
tuacion:

« Mostrar preocupacion y solidaridad
con las personas afectadas. Este
sentimiento no solo debe expresar-
se, sino también transmitirse. La
gente debe sentir la preocupacion
del portavoz antes de que éste em-
piece a hablar.

o Decir siempre la verdad. No se de-
be mentir en ningln supuesto, so-
bretodo porque al final siempre se
descubre. Tampoco valen las me-
dias verdades, porque pueden dar
lugar a interpretaciones erréneas o

:Sabias que...?

sugerir hechos falsos.

e Aceptar la responsabilidad de las
decisiones tomadas, aunque estas
sean impopulares. La ausencia de
responsabilidad crea frustraciones
y desconcierto en el publico.

« Ser positivo respecto a los objetivos
o las estrategias a desarrollar.

« Admitir lo que no se sabe, encontra-
r una respuesta y comunicarla. La
gente confia mas en alguien que
admite ser humano y no saberlo
todo.

« Evitar vaguedades y ambiguedades.
Hay que hablar a detalle de las ac-
ciones concretas que se van a to-
mar y, en caso de que todavia no se
hayan decidido, explicar los pasos
gue se hayan puesto en marcha.

Revista Muy Interesante, Ano XX, No.

-En un estudio de 200 mil avestruces por un periodo de 80 anos, en ningln
caso se reporté que uno de ellos metiese la cabeza bajo tierra ni lo inten-

tase.

-En China un preso escribié 15 libros en cinco anos, en Argentina Jorge Bu-
cay hizo lo mismo pero continta en libertad

-Entre los anos 1937 y 1945 Heinz produjo una version de la sopa de letras
especiales para el mercado aleman, que consistia en pequenas svastikas

de pasta.

-Mas del 50% de la poblacién en el planeta nunca ha hecho ni recibido una

llamada telefonica.

-Si estornudas muy fuerte, puedes fracturarte una costilla.
-Si tratas de contener un estornudo, puedes romper un vaso sanguineo en

la cabeza o el cuello y morir.

-Si mantienes abiertos a la fuerza los ojos, saltaran fuera de su Orbita.
-Usar audifonos durante sbélo una hora aumenta la bacterias en el oido unas

700 veces.

-El mechero se inventd antes que las cerillas.
-El 35% de las personas que recurren a los anuncios personales para encon-

trar parejas, ya estan casadas.

Consulte gratuitamente a nuestros asesores enviando un
correo a: AsciOl1@gmail.com
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‘Factor RH; Secretos para Conservar a sus Ejecutivos Claves

(
Hacer un esfuerzo para que sus ejecutivos claves perma-

nezcan en su empresa es siempre necesario. Las siguien-

tes sugerencias le pueden ayudar a lograrlo: N |
Vincule los resultados del trabajo de los ejecutivos claves /’l\ "
“ con opciones econémicas 0 con participacion acciona- j,,ky j
-mantenga a ria. Esto convierte a los ejecutivos claves en empresa- ,‘)ﬁtk A

rios/accionistas de la empresa.

su personal Ofrezca a los ejecutivos claves, apoyo, maneras y formas de evitar todo

” aquello que se ponga en el camino de su creatividad, eficacia y produc-

calve.. tividad.

Desarrolle una vision/propoésito de la empresa, que sea mas convincente
que cada vision/propodsito individual.

Cree un ambiente empresarial de trabajo que sea estimulante.

Provea a cada ejecutivo clave lo mejor de cada herramienta, software o
equipo.

Desafie a cada ejecutivo clave a producir mucho mas de lo que ellos pro-
ducen actualmente. Ellos necesitan ser desafiados para mantenerse
concentrados y satisfechos en el trabajo.

Elimine la estructura de poder tradicional y reemplacela con una estructu-
ra de poder mas democratica y basada en las fortalezas y competen-
cias. Reduzca el juego politico interno y simplifique la estructura y los
niveles de gestion.

Ofrézcales oportunidades de capacitacion continla, tanto en relacion a
sus competencias técnicas y profesionales, como en las ejecutivas y de
comunicacion y relacion con sus colegas.

ZUNIGA RODRIGUEZ Construya la reputacion de cada ejecutivo clave otorgandoles visibilidad,

Y ASOCIADOS. o
credibilidad y poder.
Servicios de defensa Ponga a los ejecutivos claves en su propio "grupo especial" de manera
fiscal, reestructura orga- gue sepan que son "uno de los elegidos".

nizativa, contabilidad y

administracion. Fuente: www.competitividad.net

Saturno 213
Col. Cortijo, Leén, Gua- Frases celehres

najuato, México, Tel 01

(477) 713 66 44, Cel. 01 Puedes decir mas de un hombre por su vestir y caminar, que por su
(477) 14548 21 hablar.
. Anénimo.
http://mx.geocities.com/
asci_infgral.htm Habla para que yo te vea.
Séneca.

Todos pueden decirte algo que tu no sabes.

Proverbio arabe.

No soy mas diestro con las notas que muchos pianistas, pero las
pausas entre las notas, ha!lll, ahi es donde reside el verdadero arte.
Arthur Schnabel.




Primero sus

clientes...
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iSE SOLICITAN..!
Mas personas que hagan algo, las cosasy hagan algo por me-
menos que lo desaprueben. jorarlas, menos que se sienten

Mas personas que digan: jPuede a un lado sin hacer mas que
hacerse!, menos que digan: iNo  encontrar defectos.
puede hacerse! Mas personas que senalen lo que
Mas personas que inspiren con- es correcto, menos que insistan
fianza a los demas, menos que en senalar lo que es incorrecto.
arrojen “un chorro de agua fria” Mas personas que “enciendan
sobre los que han dado, aun- una vela” menos que “maldigan
que sea un solo paso, en la di- la oscuridad”.
reccion correcta. DAR ES UNA FORMA DE RECIBIR.
Mas personas que se interesen en

Como responder ante malas ideas

Ante una idea poco brillante guarde la calma y evite las frases como:
“eso no funcionara”, o “esa es una mala idea”. Realice las observa-
ciones de forma gentil, tome en cuanta estos puntos:

Ponga parametros. Mencione los limites que rebasa esa mala suge-
rencia. Por ejemplo: “el cliente esta buscando resultados que le
garanticen A, B, C. La idea que usted propone sélo ofrece E”. De
esta manera la idea se descartara por si misma.

Contextualice. En lugar de descalificarla, describa una situacion en la
que la idea pueda tener sentido. Diga: “la sugerencia me parece
perfecta para ...”.

No se disculpe. No se muestre nervioso ni tartamudo. Este compor-
tamiento demuestra que la idea es terrible. Hable y enfrente el
asunto.

Argumente: “vayamos mas a fondo y examinemos esto”.

Analice. Con tono amable estimule a su companero a juzgar cuidado-
samente la idea. De este modo, guiara a los individuos a que se de-
n cuenta de que lo propuesto no funcionara.

Respete. No se ria. Burlarse o gesticular alguna mofa puede danar la
relacion laboral. Mantenga la calma, muéstrese sensible y paciente
antes de hacer comentarios.

Working Smart.

Tips ejecutivos...

Nunca deje una sola queja sin responder. Por mas irracional o
insensata que parezca la queja de un cliente, no darle una res-
puesta sb6lo hara que pierda al cliente.

Competitividad . net




ZUNIGA VisION: serun equipo multidisciplinario en-

RODRIGUEZY focado a la satisfaccion integral de los requeri-
ASOCIADOS mientos de la comunidad empresarial; con una
vision a futuro y un afan constante por buscar las

. L Satumno #213 herramientas necesarias para mantenerse a la
/ESl‘amOS Col. El Cortijo vanguardia de un mundo globalizado.

en el Web./ C.P-37250 MISION: cContribuir eficientemente al cons-

) tante crecimiento de las instituciones y empresas
Teléfono: a través de la correcta conjuncion de las capaci-
(01‘_”7)713'6?'44 dades técnicas, humanas y tecnologicas de nues-
asci01@gmail.com. tro personal, que permitan satisfacer en forma
cpjaimezr@gmail.com oportuna los requerimientos que se presenten,
para lograr de esta forma un desarrollo integral,
armonico, competitivo y sustentable con vision a
futuro en las mismas.

Direccién, Edicion y Coordinacion
General: CP. Jaime Zuiiiga Romero;
Negociando ASCI, No de Registro |[ndicacdores de Importancia
en Tramite, Es publicado 12 veces por
gr:)os?or Zeu_anT?g i'TOdrEg%Z% ? sgﬂ?_ Recargos pare el mes de Octubre. 1.13%
tas@gmail.com; todos los derechos Recargos para el mes de Septiembre 1.13%
reservados; prohibida su reproduccion INPC de Agosto

total o parcial por cualquier medio; i

Los suscriptores estan autorizados a Julio

utilizar dos articulos de este numero Salarios Minimos:

en sus propias publicaciones citando

: . Zona A 50.57

como referencia nuestra publicacion.
Zona B 49.00
Revista de distribucion Zona C 47.60

entre los clientes, colabo-
radores, socios y amigos
de la Firma “ASCI”. Humor
Publicacion de recopila- . > .
cioén, analisis, opinion y/o El consejo segun Ericka Jong

informacion. "Consejo es lo que pedimos cuando ya sabemos la respuesta, pe-
ro deseariamos no saberla."
Asesores de Senvicios Corpo. | EI CONSultor segin Arnold H. Glasow

rativos Integrales no se hace "Un consultor es alguien que hace ahorrar a su cliente casi lo su-
responsable de las acciones

que se desprendan por la | ficiente para pagarle sus honorarios."
implementacion o uso delas | F| Descubrimiento de Hemingway

opiniones vertidas en el

presente, las cuales son | 'O€ necesitan dos anos para aprender a hablar y sesenta para

responsabilidad de sus auto- aprender a caIIar."
res y no generan derechos u
obligaciones distintos a los . o 7 ;
que se establecen en las Suscribase a esta publicacion y a nuestro boletin semanal enviando un co-

disposiciones aplicables.. rreo a: AsciOl@gmaiI.com




