
























1. ¿Cual es el propósito de la presentación?

2. ¿Quién es el cliente de la presentación?

3. Contenido
• Capacidad para mostrar lo deseado

• Juicios centrales fundados

4. Rigurosidad

• Formato

• Fuentes



5. Manejo del tiempo

6. Los detalles sí importan

7. Uso de soportes

• Imágenes

• Anexos

8. Practicar

9. Escuchar los comentarios de los clientes y 

tomar acción 







� «Gestión de recursos para llevar a cabo una serie

de actividades debidamente planeadas y organizadas con el fin de conseguir un objetivo»

� «Es una red de compromisos hecha por seres humanosred de compromisos hecha por seres humanosred de compromisos hecha por seres humanosred de compromisos hecha por seres humanos trabajando juntos, los 

cumplimientos de estos compromisos, sus quiebres y la recurrente reconstitución de 

compromisos que estos quiebres y cumplimientos generan a su vez»



• Foco en:

� Actividades y Tareas 

vs

� Los compromisos compromisos compromisos compromisos que las personaspersonaspersonaspersonas hacen y 

cumplen



1. Promesa central del Proyecto

� Cliente

� Condiciones de satisfacción

� Recursos

2. Conversaciones claves del equipo del Proyecto

� Sintonización con el cliente

� «Columna Vertebral»: red de compromisos sobre la cual descansa la promesa 

central del Proyecto

� Estado de ánimo del equipo



Cliente Realizador

I. Preparación II. Negociación

IV. Aceptación III. Ejecución

Pedido u Oferta
Acuerdo (2 
promesas mutuas)

Declaración de 
Cumplimiento

Declaración de 
Satisfacción

T1

T2

T3

T4

CONDICIONES DE

SATISFACCIÓN

¿Qué y cuando?



Líder

Equipo

Líder Área

Financiamiento

I. Preparación II. Negociación

IV. Aceptación III. Ejecución

Pedido u Oferta
Acuerdo (2 
promesas mutuas)

Declaración de 
Cumplimiento

Declaración de 
Satisfacción

T1

T2

T3

T4

RECAUDAR NN 

MILLONES ANTES

DEL 11 DE ENERO





• “90% de las organizaciones experimentan fracasos totales 
o parciales en la ejecución de sus estrategias” 

R. Kaplan y P. Norton, Harvard Business School

• “Las empresas realizan solo el 63% del valor potencial de 
sus estrategias debido a fallas serias en la 
implementación”

The Economist Intelligence Unit, Estudio en base a una muestra de 197 
empresas multinacionales

• “80% de las empresas piensan que tienen las estrategias 
correctas pero solo 14% creen que las están 
implementando bien”

• “97% de los CEOs piensan que tienen visión estratégica 
pero solo 33% evalúan que consiguen éxito en lo 
estratégico”

Financial Times, Estudio de 200 empresas del FT1000



¿Qué hace un ejecutivo 
durante el día?

Conversaciones

(60-90%*)



ConversacionesConversacionesConversacionesConversaciones

Conversaciones 

para la acción

Acciones Acciones Acciones Acciones 

(Ejecución)(Ejecución)(Ejecución)(Ejecución)
ResultadosResultadosResultadosResultados

Diseño en acción



Pedido

Prometer a

comprometerse más tarde

Promesa

Contra-oferta

Declaración de 
cumplimiento

Cancelar Revocar

Declinar

T1 T2 T3 T4

A ABB

Reclamar

Declaraçión de
satisfacción





�Promesa central ambiciosa

�Interpretación de cada integrante 
sobre qué es el Proyecto

�Estado de ánimo del equipo



�Cliente(s) del Proyecto

�Promesa central del Proyecto



�Promesa de cada Líder de Área con el 
Líder del Equipo

�Promesa de cada integrante de cada 
área con el Líder de área



�Diseño en acción

�Evaluación de resultados

�Aprendizaje continuo

�Anticipar quiebres



�Reunión semanal de equipo

�Reporte semanal de avance

�Calendario

�Google Group




