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Inverno

Primavera

Inverno El gran patrén Verano

Primmavera

Los negocios se hacen antifragiles
cuando prosperan ante la

volatilidad, la variedad y

los inesperado.

Inverno

Primavera

El gran patrén

Verano
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r mas alla del borde de control

donde te sentis seguro —

Antifragilidad: Vas empujando mas alla
de tus limites con cada adversidad.

COACHING
GLOBAL




NEGOCIOS
ANTIFRAGILES

Las empresas antifragiles
se alimentan de los

Wy =
AN inviernos y cultivan su

\\)
N

ser antifragilidad 1 en el
verano

COACHING
GLOBAL




NEGOCIOS
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Airbnb.

Air bed and breakfast" (Cama de aire y
desayuno):

Nacié en la crisis financiera global de
2008 que vino dada precisamente por
el colapso de la burbuja inmobiliaria
en Estados Unidos.
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General Motor

nacié en 1908, en
plena recesion por el crack
financiero de EEUU en 1907
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Burger King

inauguré en medio de la recesién estadounidense
tras la Guerra de Corea en la década de 1950.




NEGOCIOS
ANTIFRAGILES

UBER

En 2008, el mercado inmobiliario
se derrumbo y se produjo

una crisis bancaria que provocé
el colapso de numerosas
instituciones financieras.

Pero esto no fue un impedimento
para el nacimiento en 2009 de la
conocida empresa de transporte
de particulares

COACHING
GLOBAL
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YORLDWIDE PARTNER

WORLDWIDE P,

WIDE PARTNER

Procter & Gamble

En 1837, EEUU entré en una
depresidon econdmica que durd
5 anos, y que disparo la
inflacién y el desempleo a
niveles nunca vistos en el pais.

COACHING
GLOBAL




NEGOCIOS
ANTIFRAGILES

B W
CNN, Fedex, Hyatt, Bath & Body = . RESAS
Works Apple, Whole Foods, S”RG'DAS nE

Disney Microsoft, Pizza Hut, 'S .
Kraft, Exxon, Mobil, IBM lAs CR'S|S

Southwest, Ashley, Chevron.

COACHING
GLOBAL
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Tres tipos de educacion:

1. Procedimiento:

2. Habilidades

3. Sensibilidades
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Esta maestria es una inmersion

para cultivar sensibilidades y
desarrollar habilidades para ser
propietario exitoso de tu propio
negocio
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Sabes quién es Jimmy Donaldson?
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Mr Beast ‘
El youtuber mas importante del momento / ,
: y

176 millones de suscriptores entre
sus 6 canales.

Comenzo a publicar a los 13 afos
Hablé con amigos sobre la
estrategia de crecimiento durante
1000 dias... TODOS LOS DIAS. Al
final todos tenian mas de 1 millén
de suscriptores

¢Cual fue la clave? ¢La estrategia o la mentalidad?
P y

U @354 5

\
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La fortaleza

fisica es

anormal

COACHING




NEGOCIOS
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LA FORTALEZA MENTAL TAMBIEN ES
ANORMAL

La esencia de la Fortaleza
mental es la habilidad de
reemplazar los pensamientos
limitantes con pensamientos
centrados en rendimiento o que

contribuyen a alimentar 1la

autoconfianza




el®)

De los negocios
es tu mentalidad

=20%

De los negocios o
son tus estraftegias




NEGOCIOS
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Gestor cronico

Grandes
declaraciones

Reponerse
sofando

Frustracion

Distraccion.
Incompetencia
en las promesas

Declaracién
invalida

Caida de
autoconfianza e
identidad




NEGOCIOS
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El buscador: 1ero: Desarrollo personal

Mirar lo que Buscar como
me falta solucionarlo

Miedo a lo que Sentirme
podria pasar mas seguro

No asumir

desafios Disefiar
estratégicos
operativos




NEGOCIOS
ANTIFRAGILES

Mentalidad profesional

Volver a la
misidon o
propdsito

Frustracion,
estrés, ansiedad

Estrangulamien
tos para para
vivir de lo que

amo

Quiero hacer lo
gue amo

Foco en mi
efectividad
profesional

Especializacion
para ser mejor




NEGOCIOS
ANTIFRAGILES

El estrangulamiento del
crecimiento de mi empresa
es siempre la psicologia y
las creencias del
propietario.

COACHING
GLOBAL




Reported and Predicted Change in Fundamental Personality

Dan Guilbert: La psicologia de tu yo futuro

Agreeableness Conscientiousness

Openness to Extraversion

Experience
Neuroticism
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anmrracies ] Dgs0s para el éxito de cualquier negocio




1) Quien es el cliente ideal

2) Tienes que encontrar una
oferta irresistible

3 )Dar mas de lo que esperan

4) Convertir los cisnes negros
en valor para los clientes

Corazén
del negocio




Las 2 funciones para apalancar
los 4 puntos claves

INNOVACION MARKETING Innovacion

Marketing




“Un negocio tiene tan solo dos funciones: el
marketing y la innovacion”

PETER DRUKER




Innovacion

1980 hasta el 2000: el walkman estuvo 20
anos liderando: 220 millones de vendieron

Sony era el 1.

Apple en 11 afos vendieron 350 millones
de IPOD.

En las tiendas estilo Musimundo tenias
entre 5000 a 10.000 canciones

La tienda iTunes de Apple abrié en 2003.

¢Cuantas canciones tiene Apple Music
ahora?

50 millones




En los 14 anos desde que se lanzd
app store, écuantas aplicaciones se
han descargado?

180 billones

éActualmente por mes? 2.5 billones




« Si creas un producto que te
encanta a ti, eres un operador.

 Tienes que enamorarte de tu
cliente ideal, para ser dueno
de un negocio.




La innovacioén sélo funciona si es lo que realmente quiere tu cliente ideal.

Toda tu empresa tiene que envolver a tu cliente ideal.




AIRBNB

7 millones de alquileres
e 12 anos de edad
 Valorado en 116B

HILTON

1 millédn de habitaciones
« 101 anos

 Valorado en 34b




TESLA
20 anos
Valorado en 629b

FORD

116 anos

Valorado en 37b

GENERAL MOTORS
115 anos
Valorado en 37b




* Negocio de las peliculas
* O negocio del entretenimiento

Netflix: 232,5 millones de suscriptores
Blockbuster: quebrado




Innovacién en la industria del coaching EZRA

LAS NUEVAS GRANDES EMPRESAS PROVEDORAS DE COACHING

Los servicios de coaching cuestan entre 100 y 200 délares por

|
hora, lo que supone 1/5 o menos del coste de un coach
ejecutivo privado. Y utilizando los servicios de evaluacién
psicoldgica y de inteligencia artificial que ofrecen estas

empresas, es probable que se encuentre un coach "justo" Ia
mayoria de las veces.

— ':‘

> CoachHub




LAS GRANDES EMPRESAS PROVEDORAS DE COACHING

El modelo econédmico es asombroso: cuantos mas entrenadores pueda formar un proveedor, mas se ahorra en
costes y se reduce el coste para los compradores. Ahora mismo, El gran problema de este mercado es el siguiente:
simplemente no hay suficientes coaches. Antes de que aparecieran estos proveedores, el mercado del coaching era
una industria artesanal de redes de coaching, proveedores de formacion y certificacion, y coaches internos dentro de
las empresas. Ahora que el proverbial "gato esta fuera de la bolsa", la demanda de coaching se ha disparado.



Recursos Acerca de Solicitar una
o N Acceso ”
demostracion

Su empresa se
desempena

do su gente

La plataforma BetterUp ofrece experiencias de coaching
transformadoras para impulsar la productividad, el
compromiso y la retencion a escala.

\ Solicitar una demostracién ( Para individuos >
ider del mercado




EL RETORNO DE LA INVERSION DEL COACHING

Los conocimientos reales significan
resultados reales

Nuestras soluciones aceleran los objetivos de la empresa e impactan los
resultados con herramientas, datos y conocimientos de desarrollo personal y
profesional.

68% 7X 66%

aumento de aumento de aumento de
la retencién las nuevas ventas la productividad
netas




You as a Whole Person

Track your current strengths, growth areas, and

other topics based on your Whole Person Report

STRENGTH GROWTH AREA

Empathy Coaching

&
@ 8

Strategist *

As part of this group, you excel when it comes
to strategic planning. You may struggle with
man ing your stress, however you are also
more likely to prioritize your physical

wellbeing

View full report

® A ]

Discover Community  Schedule

Como implementamos el
coaching a escala

Comenzar es facil: eliminamos las conjeturas con una
evaluacion personal y un algoritmo para conectar a los
empleados con el coach adecuado y mantenerlos
comprometidos durante su viaje de crecimiento.

0 Haz una valoracion personal

Medimos las habilidades de liderazgo de los
empleados y las areas de desarrollo desde multiples
dimensiones de la personalidad, creando una imagen
claray un camino a seguir.

Encuentre facilmente al entrenador adecuado
Programe y unase a sesiones

Manténgase comprometido en todo momento




scos Cémo implementamos el
e B O coaching a escala

Dorothy Carline Darren

Comenzar es facil: eliminamos las conjeturas con una

o

e " evaluacioén personal y un algoritmo para conectar a los

empleados con el coach adecuado y mantenerlos

comprometidos durante su viaje de crecimiento.
Meet Carline Diaz
Over 10 years of experience coaching

t f navigati k 1 .7
o e “ Haz una valoracion personal

uncertainty, and resilience

.
Q Encuentre facilmente al entrenador adecuado

Tenemos una tasa de éxito del 97 % al conectar a los

More about me i
empleados con el coach adecuado la primera vez, y

Carline has coached and partnered with
leaders from all over the world and at las personas pueden elegir emparejar y programar de
major organizations including inmediato.

Genentech, Facebook, American

Express, Salesforce, Google, NetApp,

Pure Storage, Bayer, Monsanto, Dolby,

JLL. WorkDav. and more. Programe y linase a SeSioneS

Manténgase comprometido en todo momento




Como implementamos el
coaching a escala

Comenzar es facil: eliminamos las conjeturas con una
evaluacion personal y un algoritmo para conectar a los
empleados con el coach adecuado y mantenerlos
comprometidos durante su viaje de crecimiento.

a Haz una valoracion personal
e Encuentre facilmente al entrenador adecuado

e Programe y unase a sesiones

Los empleados pueden establecer sesiones
personalizadas o periédicas con la frecuencia
necesaria para mantenerse al tanto de los objetivos y
mantener una mentalidad de crecimiento.

Manténgase comprometido en todo momento




Social thriving

Actions that support the development of
meaningful social connections.

GQ Social Connection

‘ 22 j Authenticity

75 Empathy

Social Connection 59

L) Time to boost this skill: 6 months Read more

Social connection is investing in close relationships
with the important and supportive people in our

lives.

How can | work on Social Connection?

PURPOSE

® 2 B8

Discover Community Schedule

Como implementamos el
coaching a escala

Comenzar es facil: eliminamos las conjeturas con una
evaluacioén personal y un algoritmo para conectar a los
empleados con el coach adecuado y mantenerlos
comprometidos durante su viaje de crecimiento.

° Haz una valoracion personal
o Encuentre facilmente al entrenador adecuado
e Programe y unase a sesiones

° Manténgase comprometido en todo momento

Los coaches alientan a las personas a reflexionar
sobre su crecimiento y a mantener sus puntos de
contacto con los objetivos como socios responsables
y fuente confiable de orientacion.




Comience a usar BetterUp ahora

Pruébalo para tu negocio

Solicitar una demostracion

Pruébalo por ti mismo

< Encuentra un entrenador ahora >




Conozca al equipo de liderazgo que impulsa nuestra mision de crear un

Nuestro equipo de liderazgo

mundo donde las personas reciban apoyo para realizar el mejor trabajo
de sus vidas. Somos innovadores, cientificos del comportamiento,
estrategas de gestion de talentos y expertos en productos de consumo
cuyo objetivo es lograr cambios duraderos para nuestros miembros,
entrenadores y socios.

EQUIPO DE LIDERAZGO JUNTA CIENTIFICA CONSEJO ASESOR DE CRECIMIENTO DE CHRO EXPERTOS Y ASESORES ADICIONALES

Alexis Robichaux Eduardo Medina Principe Harry, duque de Sussex

Cofundador y director ejecutivo Cofundador y director de operaciones Director de Impacto




BetterUp™ recauda 300 millones
de ddlares Serie E con una
valoracion de 4.700 millones de
délares, lo que convierte ala

empresa en la startup de coaching
y salud mental mas grande del
mundo

MAS DE UN MILLON DE SESIONES DE COACHING REALIZADAS

Con la red mas grande del mundo de mas de 3000 coachess,
BetterUp ofrece coaching en 46 idiomas en mas de 90 paises

Empresa valuada en 4.700 millones de ddlares




@ Por qué antorcha Producto Vv Soluciones v Recursos v Compaiiia v

Solicitar una demostracion

lorch
Coaching que potencia

tu organizacion

Empodere a su organizacién con coaching
escalable que desarrolle a su gente, cree
lideres mas fuertes e impulse el desempeno
empresarial.

Solicitar una demostracion

Torch es una empresa mucho mas pequeia, pero también de rapido crecimiento




@ Por qué antorcha Producto Vv Soluciones Vv Recursos VvV Compaiia vV

Solicitar una demostracién

Nombre de pila

Apellido

email de

Una plataforma de el
coaching personalizada nombre de

empresa

y mensurable

Teléfono:

Vea la diferencia de la antorcha Tamano de la
empresa

Seleccionar:

Torch es la plataforma de coaching que libera el potencial de Sede de la
personas, equipos y organizaciones. Con Torch, puede ofrecer Seleccione Ubicacion:
programas de coaching mensurables y de alta calidad adaptados a SN P

su organizacion y sus objetivos. Las marcas lideres utilizan Torch
para desarrollar a su gente, crear lideres y gerentes mas fuertes e
impulsar el desempeno empresarial.

Solicitar una
demostracion




coachHub Por qué CoachHub Soluciones Recursos

Transforma a per-
sonas y empresas

Empodera y desarrolla a tus empleados con los
programas de coaching digital personalizados,
medibles y escalables de CoachHub.

Solicita una demo

RAPIDO CRECIMIENTO EN EUROPA

Nosotros

260%

Retorno de
la inversion

PN Compromis
los empleac

3500+

Coaches en
todo el mur




EZRA ¢Por qué Ezra? Soluciones v Recursos v Acerca de v Acceso Inglés (Estados Unidos) v

El coaching digital
libera un potencial
ilimitado.

( Obtenga una prueba gratuita )




09:15 AM

10:15 AM

11:15AM

12:15 AM

01:15PM

02:15PM

03:15PM

Fijar metas

Su gente decide en qué

Medir los
resultados

Con EZRA Measure™,
puede realizar un
seguimiento del rendimiento
desde la primera sesion
hasta la aprobacion final.

Elige un
entrenador

Mostraremos a tres
entrenadores con
experiencia en el area
adecuada: un comienzo facil
para una asociacion
perfecta.

'\

PermaneéLr en
el bucle

Articulos, podcasts, videos.
Le ayudamos a mantener
vivo el aprendizaje, incluso
cuando la cdmara esta
apagada.




En qué se
diferencia el

coaching ejecutivo
de otros tipos de

coaching:

Coaches de primera clase

Todos nuestros coaches ejecutivos,
certificados PCC (Professional
Certified Coach), cuentan con
experiencia corporativa en cargos de
alta responsabilidad, por lo que
conocen los obstaculos a los que se
enfrentan los ejecutivos en la
actualidad.

Una red global

Nuestros coaches ejecutivos se
apoyan en los mas de 50 afos de
conocimientos y experiencia de
nuestra empresa matriz LHH.

Un equipo de coaches
cuidadosamente seleccionado

Conoces a tus ejecutivos mejor que
nosotros. Por eso, trabajamos contigo
para seleccionar la combinacion
perfecta de coaches para que tu
equipo ejecutivo pueda elegir.




Spring Health %‘ Our Solutions Our Impact Our Approach Resources Careers About [ @ Member Login ] Request a Del

: ﬁ er/Mental Health

Starts Here

hen people feel their best. Spring Health is the proven
ition for employers and health plans that changes lives and
drives business results, everywhere.

¢

Request a demo [ Explore more ]

lideres en bienestar mental, salud conductual y coaching para el bienestar







sz : oo OBTENGA UNA PRUEBA
N v
Acercarse  Solucion  Entrenadores Clientes Compania Recursos GRATUITA

AceUp se asocia con Paradigm for Parity para promover la paridad, diversidad, equidad e inclusion de género. Leer mas -

Transformacion del
Liderazgo Centrado en

Humano® para
Individuos y Equipos

Libere el potencial de su gente a través de coaching de
liderazgo personalizado, coaching de equipos y analisis de
personas a escala impulsados por IA.

COMO FUNCIONA

Configuracion de cookies




° Productos v Soluciones v Brechasde liderazgo v Industrias v Recursos v Sobre nosotros v Sotiottar
. o)
\/ Sounding Board & fiooesg demostracién
Revolucion de liderazgo

CAJA DE RESONANCIA

Cerrar la brecha

de ltlderazgo en
todos los
neles

Desarrolle los lideres dindmicos que su empresa necesita

para prosperar en el mercado global actual con Sounding
Board, la solucién mas flexible del mercado.

proveedor centrado en el desarrollo del liderazgo,




COACHSQU RC E Coaching Suite C Resultados Los Acercade

Executive Coaching Excellence Ejecutivo entrenadores Liderazgo
intelectual

Programa de
Coaching Liderando a

través del Cambio

Un programa de entrenamiento individualizado
asequible de seis semanas para brindar ayuda
inmediata a los lideres que deben enfrentar una
situacion de crisis. Los asesores de crisis trabajan
con los clientes a través de videoconferencia para
ayudarlos a abordar un desafio u obstaculo

comercial especifico.

OUGH CHANGE

hSource Program
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Innovacion
Marketing

LOS DOS NEGOCIO MAS IMPORTANTES




EL PADRINO

F. F. COPPOLA, 1972

\‘:w

OFERTA IRRESISTIBLE

w= “LE HARE UNA FER{ 3




MARKETING

. Es mas facil o mas

dificil ahora mismo
marketear un
producto?




Hace 15 anos tu cliente ideal, de media, tenia que ver tu

mensaje 4 veces antes de tomar accion. Hoy son 16
veces.




La estratégia

DVAV DAS VALOR ANTES DE VENDER

En vez de vender cosas, haz marketing que aifiaden valor antes
de la accion de compra




Las personas no compran productos

O servicios, las personas comprar
emociones e identidades.




* No es mejor producto que Adidas

* Vende una emocion, un estado pico




La emocion es el motor del ser

humano. Todo pasa por las
emociones: la guerra, la paz,

las relaciones.

La emociodn es la base de todo.
Usa tus emociones utiles en vez
de usar tus emociones inutiles




Certeza: Sin certezas el cerebro no funciona. Evitar el
dolor, ganar placer.

Incertidumbre/Variedad: acs esta la pasion.
Sentirse relevante: especial, importante.

Conexion/amor: en diferentes ambitos.

Crecimiento: Lo vivo nunca para de
crecer

Contribucion: cuando compartes te
expandes

¢éPor satisfacer que
necesidad las

personas invertimos
mas dinero?

La gente invierte mas
dinero para sentirse
importante que en
cualquier otra cosa




Magnate que construyeron algunos de
los resorts mas conocidos en Las Vegas

Gano el 80% de mi utilidad de 50.000 personas (10% de sus
clientes). Contrato personas especialmente para entenderlos.
Hago habitaciones privadas increibles para ellos. Mi objetivo
es darles lo que quieren. Que experimenten todo lo que
puedan desear. Lo que piden... les decimos “si”, siempre que
sea legal. Y pueden jugar 5 a 10 millones en un fin de

semana.




Las personas compramos emociones e identidades.




Los clientes satisfechos se marchan, los
fans se quedan toda la vida.

Tu objetivo es crear un fan incondicional.




El margen lo es todo. Si no tienes suficiente

margen no tienes negocio.




¢ Cual es realmente tu negocio?




>

e ¢Cudl es realmente tu
negocio?

Starbucks no vende cafés, Harvard no
vende titulos universitarios, Nike no vende
articulos deportivos, Natura no vende
cosméticos.

Venden vivencias, futuro, emociony
sustentabilidad, respectivamente.

———



Fabricamos labiales,
pero vendemos belleza y
autoestima.

Fabricamos taladros,

pero vendemos buenos
agueros.

Hacemos sillas, pero
vendemos comodidad y
estatus.
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GUIDE v MISSION v EVENTS v PROGRAMS v COACHING v SHOP v RESOURCES v

ELEBRATING BY SENDING YOUrG‘féTS THROUGHOUT THE HOLIDAY SEASON

DRIVE IS A GIFT

CELEBRATE WITH US

Tony Robbins es un coach de

desarrollo personal muy reconocido.
Ha trabajado con personas de todo el
mundo para ayudarles a superar sus
miedos y lograr sus objetivos. Su
enfoque se centra en la psicologia
del éxito y la motivacion.



https://www.tonyrobbins.com/
https://100bienestar.com/desarrollo/la-motivacion-como-proceso-de-crecimiento-y-desarrollo-personal/
https://100bienestar.com/desarrollo/la-motivacion-como-proceso-de-crecimiento-y-desarrollo-personal/

Gabrielle Bernstein es una
coach de desarrollo personal
que se centra en la
espiritualidad y la meditacion.
Sus ensefianzas estan basadas
en la filosofia del «A Course in
Miracles« (Curso de Milagros).
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< C @ Jayshetty.me
Rediscover what living with purpose means.

Take my new quiz to get one step closer to your calling.

ABOUT PODCAST COURSES BECOME A COACH QUIZZES

41 NEW YORK TIMES BESTSELLER Jay Shetty es el autor del best

8 RULES OF LOVE seller mundial “Piensa como un
Abrand new book from Jay Shetty monje”. Se Centra en Ser

‘ autentico . Ser uno mismo

| GETITNOW
|




BRENDON BURCHARD

Free Access to Brendon’s Sunday Growth news|tter:

Brendon Burchard es un coach de
desarrollo personal que se enfoca en
la alta performance. Es el autor de
varios libros, incluyendo The

Charge y High Performance Habits.
Su enfoque se centra en ayudar a las
personas a descubrir su propoésito y
tomar accion para lograr sus
objetivos.



MARIE FORLEO

BLOG COURSES ¥ MARIETV PODCAST ABOUT MORE ¥ FREE TRAINING '

Create a Business

and Life You Love

Marie Forleo es una coach de
desarrollo personal que se enfoca en
ayudar a las personas a crear
negocios y vidas que amen. Es la
creadora de MarieTV, un canal de
YouTube que ofrece consejos
practicos sobre cobmo mejorar tu vida
y tu carrera. Su enfoque se centra en
la accion y la implementacion.




About  Coaching HireJack Trainings  Store Resources

oo Wt

_;_;;sf &

- CreatethéLifé'You've =
Been Dreaming Of

. -
Get from where you areyto where you want to be
using a proven System of Ssuccess = -

-
at

-

The ment shop:
o ekl g
e ot of vt
—

Jack Canfield es un coach de
desarrollo personal que es conocido
por ser el coautor de la serie de libros
de autoayuda Chicken Soup for the
Soul (Sopa de pollo para el alma). Su
enfoque se centra en ayudar a las
personas a alcanzar sus objetivos y
crear la vida que desean.




Brené Brown es una académica y escritora
estadounidense. Su enfoque se centra en la
vulnerabilidad

Books Podcasts Hubs  About  Explore

Brené Brown

—

- W
Keeping it avykward,
brave, and kind
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C @ esurollingstone.comy/la-alquimia-zen-de-rick-rubin/

ﬂ GLOBAL FAMILY SUBSCRIBE - MINUTE
MAXWELL

LEADERSHIPR
CERTIFIED TEAM

La alquimia zen de Rick Rubin

Musica, meditacion y buen gusto. Un recorrido por la historia de uno de los productores musicales
mas prolificos y multifacéticos de las altimas décadas

POR MARTIN TORO R

BECOME A TOP CERTIFI
COACH, SPEAKER, TRAI
OR LEADER WITH TH

MAXWELL LEADERSHI
CERTIFIED TEAM.

The Maxwell Leadership Certified Team Coaching, Speaking, Leadership al
Development Program will take your leadership and life to the next level. Scl
and take the first step to greater influence, impact, and income.

SCHEDULE A CALL NOW!

HOME DANIEL SERVICIOS COACHING MEDIA TR/
DanielColombo.com

Plataforma de Estudio

PROGRAMAS ~ CORPORATIVOS ~ COACHING CONNECT ~ TARDESDECONSCIENCIA ~ SOBRENOSOTROS Q.

Soy Daniel Colombo, Master Co4
Speaker Internacional, Mentor, ¢
Potencio el ta
Motivo equipo
Facilito transf

Me dedico a disefar programas y
empresas y profesionales que qu
desde un enfoque original, creativq
con resultados 100% concretos def

i6n como coach de negocios -
lloy esta avalado por Fred Kofman.
) de mayo de 2024.

ENTERATE AQUi COMO PU

TOP
VOICES

Videoteca exclusiva Aprende 100% online
ESCUCHA A FRED KOFMAN BIBLIOTECA DE CONTENIDOS

+ 30 +1000000 +3




Puedes ser un COACH, pero tu negocio no es el coaching.
Tu negocio podria ser:

* En el mercado del desarrollo personal:
Ayudar a tus clientes a establecer metas para mejorar su autoestima, su confianza o sus habilidades
sociales.

* En el mercado del rendimiento deportivo
Ayudar a atletas a mejorar su técnica, su estrategia o su motivacion.

* En el mercado del bienestar:
Acompanar a personas a perder peso, a ponerse en forma o a reducir el estrés.

* En el mercado de los emprendedores:
Acompanar a emprendedores a desarrollar su negocio, a gestionar su tiempo o a mejorar sus
habilidades de liderazgo.

« En el mercado el asesoramiento organizacional
Movilizar organizaciones




“SI TUVIERA COGER SOLO

UN ARMA PARA USAREN EL MARKETING,
SERIA UNA PROPUESHA IRRESISTIBLE".

- DAN KENNEDY -




Cuanto mas valor agregar, mas potencial tienes de general una venta




La mejor manera de predecir el
futuro es crearlo

Peter Drucker




Como eliminar frenos y quitar estancamientos

Aprender a distinguir FMC: Factores que multiplican por cero

Busca los “ceros” que al multiplicar lo que tienes lleva todo a NADA.
El CERO tiene el poder de negar todo lo que viene antes que él

En equipo competente, una persona desmotivada

Tener el mejor producto y una mala comunicacién

Tener el mejor sistema de seguridad y dejar la puerta abierta

Tener grandes ideas y ser un buen profesional, pero tener pensamientos limitantes
Tener buenas estrategias y no tener una YO futuro que acompafie




WHAT | LEARNED FROM

2% PAUL ...

empresas de

g e G RA H AM éxito como:

. Combinator

firma de capital semilla

Idea principal en tu mente

Claridad en tu mente y poner tu energia ahi

i
\V
b,

t

Emprender nunca ha sido un juego de hacer mil cosas.
Emprender es claridad en lo mas importante y luego poner toda la energia mental ahi




Objetivo Principal
Resultados claves Resultados claves Resultados claves
\ 4 \ 4 \ 4

pFRTTIone sy ~ Acciones - Acciones




Invocar el YO negocio
antifragil

Etapa del negocio

uién eres e
3 Visiodn

Negocio actual : Innovacién >

Marketing Negocio futuro

Cual es tu negocio Por que

De problema resuelve

Hacer antifragil:
Crear en el ir haciendo

Resultados claves Resultados claves
A 4
~ Acciones - PTATCIONes Wy © Acciones -

Linea de tiempo
Habitos y ‘ }A ones lAcciones }Acciones lcciones ]Acciones .cciones } Acciones

armado de
agenda

Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres Quiebres




Talento extraordinario

<

Satisface sistematicamente a la
comunidad a la que sirve

Inspirador

Reconocido en la comunidad
ala que sirve

¢QUIEN ERES?
DONES

- : —
_ Es quien crea y protege una vision.

./ Atrae y capta de forma eficaz a los administradores/ directores.

# Tiene una enorme tolerancia al riesgo para ser capaz de sobrellevar
= personalmente los altibajos emocionales del negocio y una disposicion a
asumir un riesgo considerable.

~ Trabaja con la administracién / direccion para crear y desarrollar un sistema que e

Gestiona y satisface sistematicamente las
necesidades de las personas productivas

Administra para satisfacer sistematicamente y
de forma sostenible las necesidades de la
comunidad.

mpodere

constantemente a las personas productivas cualificadas para satisfacer las necesidades de la

comunidad a la que prestan su servicio de forma sostenible.




NEGOCIOS

ANTIFRAGILES

Dia 3




Los tres tipos de problemas

1. Normales
Delegar, armar procedimientos administrados,

2. Andmalos
Falta de planificacidn, subinversion

3. Patoladgicos

Promesas de practicas sostenidas que se cumplen solo las primeras 2 semanas
* Incumplimiento de horarios.
* Demoras en las entregas

Lucha de poder entre departamentos




1
NACIMIENTO

CAMINO DE
MADUREZ
DEL
NEGOCIO

6
MADURACION BB
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ADOLESCENTE



1
NACIMIENTO

Fase de certeza:
O vas con seguridad o no podras comenzar el

negocio.
Un negocio ve la luz en el momento en que asumes un riesgo personal significativo. La

mayoria de las personas en esta

fase trabaja para satisfacer sus propias necesidades y por consiguiente, tienen un
trabajo, no un negocio. Te dedicas ante todo a gestionar tu propia actividad. Para
alcanzar el éxito, debes plantearte que las necesidades de tu negocio difieren de las

tuyas.




=\ PANALE"

Fase de incerteza:

Tu negocio acaba de iniciar una carrera por la supervivencia.
Es en este momento que contratas a una persona para organizar la mayor

carga de trabajo, fruto del nacimiento exitoso de tu negocio. Estas en la fase
de "Tu, S. A.".

Cuentas con administradores independientes, pero no con un equipo
organizado y eres tu quien realmente dirige el negocio. Te centras casi
completamente en la produccion, y el flujo de caja es un reto significativo.




=\ PANALE"

OBJETIVO: Sobrevivir y crecer.

Estilo de gestion: En esta fase eres un ejército de una sola persona.

Los ingresos deben aumentar rapidamente porque se terminan
gastando.

*PROBLEMAS:

*No conoce la diferencia entre ingresos y ganancias.
*Flujo de caja

*No existe un sistema ni una contabilidad.




=\ PANALE"

RECOMPENSA
En esta etapa se pueden ofrecer muy pocas recompensas.
El dueno trabaja gratis e inspira a los demas para que también lo

hagan, o bien les paga un sueldo bajo.




GESTION MEDIANTE LA CRISIS

En este periodo tu negocio comienza a "caminar y hablar" solo.

Has comenzado a armar un equipo administrativo, pero todavia detentas el control
absoluto. Tu equipo administrativo ha comenzado a trabajar en conjunto pero todavia
depende de ti para todas las decisiones fundamentales. Todo se acelera en esta fase de
desarrollo. El flujo de caja todavia preocupa, pero progresas significativamente

y afinas tu comprension, lo cual aumenta tu movilidad.

OBJETIVO: Sobrevivir, crecer y comenzar a crear una empresa.




Estilo de gestion:

En esta etapa comienza la formacion y el trabajo en equipo de |la
administracion, pero el dueno todavia lleva la voz cantante para todas las
decisiones fundamentales, incluso si la responsabilidad recae en otras
personas. El duefio debe poder gestionar el equipo y aun asi mantener un
control absoluto.

Los ingresos deben crecer porque se utilizan como si
fueran ganancias.




Problemas

*Flujo de caja

*No existe un sistema ni una contabilidad.
*El negocio ya camina y habla, por lo que ahora otras
personas pueden tomar decisiones y crear problemas.

Recompensa: Orgullo, entusiasmo de formar parte de algo con un futuro
prometedor, pequefias recompensas econdmicas.




4 CRISIS MEDIANTE LA GESTION"
ADOLESCENTE

FASE DE CERTEZA ABSOLUTA:

En este periodo comienzas a desarrollar un equipo profesional para
administrar el negocio. El flujo de caja ya no es un reto, te centras
fundamentalmente en el crecimiento y la innovacion es galopante. Quieres

hacerlo todo y piensas que puedes: demasiada confianza. Erroneamente
piensas que mas es mejor. Los lideres permisivos no acuden a las reuniones
vy no hay rendicidon de cuentas. Tu negocio gira en torno a las personas y no a
las tareas. Los sistemas son débiles. Los problemas se asoman por el
horizonte.




4 CRISIS MEDIANTE LA GESTION"
ADOLESCENTE

OBIJETIVO: En esta etapa te centras en el crecimiento y los
ingresos. El aumento de ventas, el emprendimiento
constante, la creatividad y la innovacion tanto del producto

como de los servicios, y a veces incluso de varias empresas.

ESTILO DE GESTION: Un equipo administrativo profesional con
responsabilidades, aunque la autoridad basica y la linea de
responsabilidades terminan todavia en el dueno.




4
ADOLESCENTE

Aumentan las ventas pero las ganancias no se conocen y a menudo no existen.
Al principio el flujo de caja aumenta pero hacia las ultimas fases comienza a
mermar rapidamente debido a que ya no cubre lo basico del negocio.

PROBLEMA:

Falta de sistemas.

*Se asumen riesgos sin comprender plenamente las desventajas.

*El exceso de confianza se apodera de las decisiones, pero puede matar o herir de muerte al
negocio.

*Absentismo en las reuniones. Falta de rendicion de cuentas o de capacidad para medir.

*La contabilidad se centra en las ventas y no en los ganancias.

*Todo se considera como una oportunidad, por lo que los problemas no se resuelven a
tiempo.




4
ADOLESCENTE

RECOMPENSAS:
Generalmente en forma de comision o a razon del

nivel de ventas o ingresos, lo cual en definitiva anima
a las personas a vender a toda costa, sin sistemas de
calidad y medicion econémica —ello puede acarrear

la muerte de la organizacion—.




5
JUVENTUD "EL RENACIMIENTO"

Fase de restablecimiento de la certeza:

En esta etapa, comienzas a prever el futuro y tomas decisiones mas
fundamentadas y comprometidas. Comienzas a acotar tu centro de
atencion: maduras y te centras de lleno en los sistemas que daran forma a

aspectos de tu vida y de tu negocio. Es ahora cuando comienzas a redefinir
qué es el éxito a largo plazo.

Esta fase representa un renacimiento de la identidad; aqui comienzas a
asentarte y tomar las cosas con seriedad. Creas una identidad nueva y

distinta como adulto.




5
JUVENTUD

OBJETIVO:

Prever el futuro para tomar decisiones mas fundamentadas y
comprometidas. Te centras en lo que no debes hacer, en el
control, la medicion y los sistemas; en particular en aumentar

las ganancias frente a los ingresos. El objetivo es recortar gastos




5
JUVENTUD

ESTILO DE GESTION:

El equipo administrativo esta compuesto por administradores
profesionales con varias batallas en su haber. Son responsables, tienen
autoridad y la capacidad de decir "no". La estructura de toma de

decisiones ya no recae en el fundador, si bien este todavia tiene
capacidad de vetar, aunque rara vez lo hace.

Los ingresos caen y aumentan las ganancias. El flujo de caja
comienza a recomponerse.




5
JUVENTUD

*PROBLEMAS:

*Decidir como no obrar: los conflictos internos en equipos
acostumbrados a la libertad o a la carta blanca.
*Dificultades psicologicas para el fundador y creadores de la

organizacion, debido a que se esta ingresando en una modalidad de
medicion controlada y la naturaleza del emprendedor de innovar
puede hacer retroceder la organizacion a la etapa adolescente, o
destruirla.

RECOMEPESAS: Aumentan las ganancias, por lo que el comportamiento
corporativo e individual avanza en la direccidon de estas recompensas
nuevas.




~

O
MADURACION

FASE DE CERTEZA
En esta etapa cosechas los frutos. Has desarrollado un sistema

para vivir tu vida que te permite colmar tus necesidades y las de tu comunidad
de manera sostenible y constante. Es un momento de recompensa y enormes
certezas. La conduccion del negocio ya no pasa por la voluntad de una persona,

Sino por un mensaje, unos valores y una razon de ser. El valor reside en el
crecimiento sostenible. La organizacion sabe qué es, qué no es y qué hara en el
futuro. Conoce el qué, el porqué y el como. Existe una excelencia predecible, las
ventas y las ganancias crecen, los objetivos son claros y la creacion se controla 'y
se alimenta. Existe una gobernanza institucional de los procesos.




6

MADURACION

OBJETIVO:
El objetivo en este momento es aumentar los
ingresos y ganancias para crear una organizacion con

una vision con la que contribuir al mundo y un equipo
profesional que tome todas las decisiones para servir
a los clientes de la mejor manera posible, tanto
interna como externamente.




MADURACION

ESTILO DE GESTION
Un equipo profesional que goza de un equilibrio entre el control

y la creacidn, la innovacion y el emprendimiento.
La responsabilidad y la autoridad no se erigen en torno al dueno

sino a las necesidades y lo que es adecuado.

Los ingresos, ganancias y flujo de caja aumentan y estan
consolidados o se estan fortaleciendo.




~

O
MADURACION

*PROBLEMAS

*Comienza la entropia. (EL DESORDEN DEL SISTEMA)

*Los sistemas y las personas comienzan a bajar la intensidad.

Los costos no se controlan tan eficazmente.

*Se puede recrear la burocracia.

*Los duenos tienden a desarrollar otros intereses, ya sea espirituales, de
relaciones o empresariales.

Recompensa: Las recompensas se vinculan especificamente con el
comportamiento necesario: los vendedores reciben ingresos y/o
ganancias; los administradores y lideres estan ligados al crecimiento
tanto de ingresos como de ganancias.




DECLIVE

A medida que envejeces, las cosas comienzan a deteriorarse y se derrumban. La
entropia te afecta y evaluas si es mejor rejuvenecer

o continuar envejeciendo. Se rejuvenece al innovar, retirar parte

del control y anadir mas creatividad. De lo contrario, tu negocio se vuelve viejo y
obsoleto, mientras te das cuenta de que lo que antes funcionaba ahora ya no. O
te adaptas o comienzas a morir. Durante esta fase comienzas a cuestionar tu
estrategia y a formular una estrategia de retirada.

Las ventas e ingresos comienzan a disminuir, las
ganancias quizas también, o pueden mantenerse durante
un poco mas de tiempo ya que los sistemas son
suficientemente sélidos para extraer valor.




Nacimiento (1976): Steve Jobs y Steve Wozniak fundan Apple en 1976 en el garage de los padres
de Jobs. Jobs tuvo que vender su furgoneta VW para financiar Apple I.

En pafales (1976): La Apple | se vende por 666,66 S en julio de 1976.

Nifo (1983): Tras cinco afos de desarrollo, se lanza la Apple Lisa en 1983 como la primera computadora personal que se
vende con una interfaz grafica de usuario.

Adolescencia (1984): En 1984 Apple debuta con su nueva linea de computadoras Macintosh, dirigida a profesionales,
durante una publicidad de la Superbowl, momento que ahora se considera como determinante para la marca Apple.

Juventud (1985): Tras una lucha interna de poder entre Jobs y el nuevo consejero delegado, John Sculley, Jobs renuncia.

Madurez (1997):La empresa vuelve a la madurez en 1997, cuando Apple trae de vuelta a Jobs para revolucionarla.
Comienza la revitalizacion de la marca y linea de productos de Apple, asi como el anuncio de una alianza con Microsoft.

Declive (1995-1996): Hay despidos masivos en Apple. Muchos programadores dejan de crear para Apple.




NUEVA ETAPA DE GESTACION: Vuelve a traer el emprendimiento.

1998: La primera iMac.

2001- Actualidad: El dispositivo de distribucidon musical mas exitoso de la historia: el iPod. 2007: El
primer iPhone.

2009: La iMac 5 evolucionada.

2010: El primer iPad.

2015: El primer Apple Watch.
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JAY ABRAHAM

The 21.7 Billion Dollar Man and

Highest Paid Marketing Consultant

Forbes SUCC]

el hombre de 21.700 millones
consultor de marketing mejor

=SS Inc.

de ddélares y el
pagado




Tres maneras de hacer crecer un negocio de Jay Abraham

1. Aumenta el numero de compradores (clientes).
2. Aumenta el valor promedio de las transacciones.

3. Aumenta la frecuencia de recompra: obtén mas valor residual
de cada uno de los clientes.




Aumento del 10 %

>

Aumento del 33 %

Ejemplo 3

Ejemplo 1

Ejemplo 2

Numero actual

de clientes

1,000

umento del 20 %

*

g $100 % 2

* *

* *

Precio promedio

Frecuencia
actual por venta

actual de recompra

Aumento del 10 % Aumento del 10 %

Aumento del 20 % Aumento del 20 %

Aumento del 25 % Aumento del 50

Total

$200,000

331%




Numero actual

Precio promedio
de clientes

Frecuencia
actual por venta

actual de recompra Total

1,000 % $100 5 2 $200,000

Aumentodel10 % Aumento del 10 %

Aumento del 10 % 331%

Ejemplo 1

1,100 8 110 * 2,2 266,200

>

umento del 20 % Aumento del 20 %

Aumento del 20 % 72.8%

1,200 o 120 " 2,4 345,600

Ejemplo 2

Aumento del 33 % Aumento del 25 % Aumento del 50

150%

Ejemplo 3

1,330 % 125 3 498,750




Finanzas
Servicios
Proveedores

Agentes o
intermediarios
inmobiliarios

Consultorio del
doctor

Farmacia

Proveedores
de servicios
minoristas

Numero actual

de clientes

Numero de
clientes

Precio promedio
actual por venta

Tasa anual o
comisiones
totales

Numero de
transacciones
cerradas por
cliente

Comisiones
promedio por
transaccion

Numero de
pacientes
activos

Costo promedio
por servicio

Numero
de clientes
compradores

Promedio de
ventas

Numero
de clientes
compradores

Promedio de
ventas

Frecuencia
actual de recompra

Clientes + numero
de referencias
del cliente

Clientes + referencias o
transacciones adicionales
por cliente

Servicios adicionales por

paciente/ Referencias de

pacientes nuevos (veces
por afio)

Recompras (recargas,
nuevos farmacos, otros
productos)

Frecuencia de recompra
(veces que compran por
afio)




Arma tu propio plan

Paso 1

Numero Precio Frecuencia
de promedio actual
clientes por venta de compra Total




Arma tu propio plan

Paso 2: Plan 10/10/10. Aumento total de 33,1%.

Aumento del 10 % Aumento del 10 % Aumento del 10 %
en el nimero de en el precio promedio en la frecuencia de
clientes de venta recompra Total

Fase | Total * 1.331




Arma tu propio plan

Paso 3: Plan 33-25-50. Aumento del 150 %.
0 20-20-20 para un aumento del 72,8%

Aumenta Aumenta Aumenta
el nimero el precio promedio la frecuencia
de clientes de venta de recompra Total
5K B =

Plan 33-25-50: Fase | Total *3.50
Plan 20-20-20: Fase | Total * 1.728




Coaching sobre la relacion con el dinero
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¢ Cual es el Factor X en tu negocio?

¢Qué distingue a tu empresa de las demas? ¢De qué modo
anades mas valor que nadie para tus clientes? ¢ Qué sabe hacer
maravillosamente bien? ¢En qué te destacas tu,
personalmente? ¢ Cudl podria ser tu Factor X?




FACTOR X

*Productos o servicios innovadores:

Apple ha tenido éxito con sus productos innovadores, como el iPhone y el iPad.
Fusion dinamica de ideas nuevas en arte y tecnologia

*Cultura empresarial innovadora:

Google es conocida por su cultura empresarial innovadora, que promueve la creatividad y la
colaboracion.

-Equipo de personas talentosas: Tesla ha tenido éxito gracias a su equipo de
ingenieros y cientificos talentosos.




NEGOCIOS

ANTIFRAGILES

POST TRAINING




CANI de marketing de alta categoria
CANI es un acrénimo que se utiliza en marketing para referirse a los cuatro elementos clave de una
promesa de producto o servicio:

«Claridad: La promesa de producto debe ser clara y concisa, de modo que los consumidores puedan
entenderla facilmente.

*Atractivo: La promesa de producto debe ser atractiva para los consumidores, de modo que les motive a
comprar el producto.

*Necesidad: La promesa de producto debe satisfacer una necesidad o deseo del consumidor, de modo que
sea relevante para él.

*Credibilidad: La promesa de producto debe ser creible, de modo que los consumidores la crean




«Apple: "El iPhone es el teléfono mas inteligente del mundo". Esta promesa es clara, ya que indica que el
iPhone es inteligente. Es atractiva, ya que a la mayoria de las personas les importa tener un teléfono
inteligente. Es necesaria, ya que la inteligencia es una caracteristica importante de un teléfono movil. Y es
creible, ya que Apple ha demostrado que el iPhone es un teléfono inteligente lider en el mercado.

*Nike: "Just do it". Esta promesa es clara, ya que indica que Nike anima a sus clientes a actuar. Es
atractiva, ya que a la mayoria de las personas les gusta sentirse motivados. Es necesaria, ya que la
motivacion es importante para el éxito en el deporte y en la vida. Y es creible, ya que Nike es una
empresa lider en el sector de la ropa deportiva.

*Google: "Organiza el mundo de la informacién y hazla universalmente accesible y util". Esta promesa es
clara, ya que indica que Google tiene como objetivo organizar la informacién y hacerla accesible a todos.
Es atractiva, ya que a la mayoria de las personas les interesa tener acceso a la informacion. Es necesaria,
ya que la informacion es esencial para la vida moderna. Y es creible, ya que Google es una empresa lider
en el sector de la tecnologia.




CANI DE OFERTA DE COACHING

Aumenta tu confianza y autoestima.

Mejora tus habilidades de comunicacion y liderazgo

Gestiona mejor tu tiempo y estrés"




CANI DE VENTA DE CARTERAS:

La cartera que te acompanara en todas tus aventuras

La cartera que te ayudara a organizarte

La cartera que hara que tu estilo sea unico




CANI DE CONSULTORIA ORGANIZACIONAL:

Ayudamos a las empresas a alcanzar sus objetivos
estratégicos

Mejoramos la productividad y la eficiencia de las
empresas

Creamos organizaciones mas saludables y felices




CANI DE UNA EDITORIAL:

* La literatura de calidad a tu alcance

» Los libros que te inspiran a aprender y crecer

* Los libros que te mantienen entretenido y informado




