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PNSAJE POLTID

ON EL ENFOQUE ACTUAL en la busqueda de los candidatos del partido

republicano y el demdcrata para presidente de los Estados Unidos, hay

todo tipo de lecciones a aprender de todos estos candidatos. Evaluando

la situacién, se me ocurrieron seis lecciones a aprender de estos politicos,
los cuales aspiran a ocupar el cargo més poderoso de los EE.UU.

1. Hable de lo que usted
puede hacer, no de lo que no
puede hacer su competencia. Las
campanas politicas estan llenas de
anuncios negativos que comparten
una vision horrible sobre los
candidatos. Supongo que funcionan,
o sino no las harfan. Sin embargo,
jimagina como serfa su comunidad si
sus competidores anunciaran por qué
no deberfan contratar a su empresa
para hacer paisajismo? Cuéntele al
mundo qué es lo que hace bieny
cdémo puede ayudarles. Sea especifico
sobre el valor que usted tiene para
aportary hable sobre ello una y otra
vez. Salude a su competencia, hable
muy bien de ellos y con ellos, y, en el
largo plazo, ganara.
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2. Sea honesto. Suena tonto, pero
ser honesto es una de las razones
principales por la que los clientes lo
escogeran. Si no puede realizar su trabajo
antes de una fiesta de cumpleanos,
digaselos. Si usted tiene poco trabajo
y puede que tenga que despedir a
algunas personas, informe a su equipo.
No evite las conversaciones dificiles.

La gente quiere trabajar con y para las
empresas que tienen integridad. La
reputacion vende, y una gran reputacion
tiene sus raices en la honestidad.

3. Haga felices a sus clientes. Un
mal dia y podria arruinar su carrera
politica. Afortunadamente, en los
negocios, la mayorfa de nosotros
tenemos algunas oportunidades

: para impresionar. Cuando uno ofrece }

constantemente lo mejor de sf'y
99 de cada 100 veces sus clientes
estan felices, su comunidad se da
cuenta de esto y en consecuencia
los clientes se dirigen a usted.

En la politica, si se comete un
error, hay poco que se pueda hacer
para arreglarlo. Se le pedird que
renuncie a su cargo o no conseguira
la reeleccién. Preste atencion a lo
que dice y hace y cumpla con lo
prometido, y su negocio va a florecer.

4. Haga que conozcan su
nombre. Nadie ha hecho esto tan
bien como Donald Trump. Nunca
estarfa a favor de hacer algunas de
las cosas que él hace. Sin embargo,
yo sugeriria que busque formas de
hacerse conocer que no cuesten nada.

Los medios de comunicacién
social, con moderacién, ayudan. Tener
buenas relaciones con los medios de
comunicacion locales y llamarlos con
ideas para una historia es inteligente.
Yo aparezco en televisién o en
las noticias varias veces al aho en

nuestro mercado sélo con preguntar
y porque es facil trabajar conmigo.
Los letreros en el lugar de trabajo, tal
como carteles de campafa, son una
forma barata de hacerse conocer.
Nosotros usamos los letreros (en la
foto a la izquierda) y la gente le gusta.
iRobe esta ideal

5.Tenga un plan. Sus clientes no
quieren trabajar con alguien que no
tenga un plan. Lo contratan por su
experiencia y su orientacion.

Es casiimposible vender un
nuevo jardin con piscina, chimenea,
cocina exterior y patio sin planos
de construccion, pero algunos
de nosotros tratamos de hacer
eso. No funciona muy bien y casi
podria garantizar que no obtendrd
la ganancia que podria obtener de
dicho proyecto.

Los politicos que escuchamos
a veces no tienen un plan. Los
profesionales del paisaje bien
informados que cuentan con planes
son los que ganan en nuestra
industria unay otra vez.

6. Tenga un solo mensaje.

No trate de ser distintas cosas para
distintas personas. Los profesionales del
paisajismo con mas éxito en los Estados
Unidos se centran en hacer bien una
cosa. Bartlett Tree Experts, la firma
internacional especialista en arboles de
gran éxito, se encarga de los arboles.
Eso es todo. No cortan el césped,
construyen patios o quitan nieve, pero
tienen éxito debido a su enfoque.

En Grunder Landscaping Co, uno
Vvota por su propio negocio. Todavia
me preocupo por usted y trato de
escuchar a toda migentey, afinde
cuentas como lider, tengo que hacer
lo que sea mejor para todos. Sin
embargo, yo escucho y pienso. Nuestro
pais necesita un cambio. Muchos
de nosotros no sentimos que lo que
sentimos y necesitamos importa.

Aprenda de esto. jDénde
estaria su negocio si sus clientes
sintieran que usted no entiende lo
que quieren y necesitan, y que no
estaba escuchandolos? Una buena
idea para reflexionar, en verdad. L&L
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ADIOS A UN AMIGO

STO SUCEDIO EL OCTUBRE

PASADO EN GIE+EXPO

en Louisville, Kentucky. Yo

estaba en el stand de Lawn &
Landscape sentado en un taburete
en una mesa redonda mirando
atentamente mi computadora
portétil. Inmediatamente reconoci
la voz de mi visitante cuando dijo:
";Qué estas haciendo?"

Hablamos durante 10 minutos
sobre la familia, nietos y la EXPO. No
hablamos de la tienda, solo charlamos
sobre aquellas cosas agradables que
llenan el aire cuando dos amigos se
conectan casualmente por primera
vez en muchos, muchos anos. Esa fue
la Ultima vez que hablé con Charles
"Chuck" Vander Kooi, quien fallecid
en Marzo.

GUERREROS DE LA CARRETERA.
Charles "Chuck" Vander Kooi y
yo trabajamos juntos en Charles
Vander Kooi & Associates (CVK&A)
desde 1987 hasta fines de 1990.
Chuck llevaba a cabo los seminarios
mientras que yo estaba a cargo de
la division de consultorfa y realizaba
la mayorfa de los talleres de
estimacion. Era en estos talleres que
les ensefidbamos a los asistentes
el sistema de recuperacion de
sobrecarga multiple (MORS). Un
tercer socio, Steve Smith, dirigia
la division de computadoras
y desarroll6 el programa de
estimacion de paisajes denominado
Lotus 1-2-3, que la empresa vendia
y proporcionaba mantenimiento.
Me uni a CVK&A a principios
de 1987. Conoci a Steve Smith
cuando llegé al sur de California
para capacitar a un contratista de
paisajismo sobre como utilizar el
nuevo software de estimacion de
paisaje de CVK&A. Steve me dijo
que CVK&A estaba buscando un
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Charles "Chuck" Vander ¢

consultor en SoCal y me preguntd si
estaba interesado. Le dije que siy asi
fue que los tres nos embarcamos en
un viaje por toda América del Norte
llevando a cabo seminarios y talleres
de estimacion, instalando equipos

y software, y consultando con las
empresas de la industria ecolégica.

Aligual que Wyatt Earp y su
banda de "inmortales’, trabajamos
juntos durante tres afos viajando
por toda América del Norte. Esos
fueron anos divertidos, pero
formativos. Chuck y yo discutimos
a fondo todos los aspectos de la
estrategia de estimacion MORS, la
filosoffa de la estimacion, y la gestion
de la construccién y los servicios.

En ese momento, Chuck era
también un ministro Bautista
auxiliar, por lo que inevitablemente
se entrelazaban discusiones de
negocios con aquellas sobre
teologfa, apologética cristiana,
filosoffa, religion en general
y politica. Asi fue en aviones,
aeropuertos, hoteles, ferias y en su
casa de Colorado cuando lo visitaba
a él ya su esposa, Hazel.

Durante los primeros seis
meses de trabajo con Chuck, tomé
muchas notas, elaboré cientos de

} presupuestos y ofertas en mi

JIM HUSTON dirige J.R. Huston Consulting, una consultora de la industria ecolégica.
www jrhuston.biz; jhuston@giemedia.com

Estoy

eternamente
en deuda con él por
su ayuda durante las
etapas iniciales de mi
carrera. Al igual que
muchos, no puedo

creer que se haya ido.
|

cabeza, y estudié su sistema dia

a dia. Chuck me animé a hacerlo.
Fue después de cientos de horas
de analisis que finalmente entendi
el método de estimacién MORS.
Empecé a aplicar el andlisis de hoja
de célculo para ello.

Después analizar cientos de
presupuestos y escenarios de oferta,
empecé a ver los patrones — los
puntos de referencia y nimeros
criticos — que evolucionaron a
partir de este proceso de andlisis
de datos. Este fue el proceso que
se inicid en CVK&A, y dio lugar a
muchos de los puntos de referencia
y ndmeros criticos que se presentan
en la edicion de noviembre de

i la Evaluacion Comparativa de
 Negocios de Lawn & Landscape.

i UNBUEN ORADOR. Chuck fue

el orador més divertido que la
industria ecoldgica haya visto
nunca. Recuerdo muy bien estar
sentado en uno de sus seminarios
en Toronto en 1988 u 89.

Me estaba riendo junto con la
multitud cuando se me ocurrié
que habfa presenciado este mismo
seminario al menos quince veces
antes. Independientemente de
lo entretenido y fascinante del
seminario, tuve que obligarme a
mi mismo a levantarme e ir a hacer
algo mas productivo.

Dios no quisiera que estuviese
sentado en la primera fila y fuera
tomado como el chivo expiatorio
"Billy-Bob" de Chuck. Una vez
etiquetado como tal, uno se
convertiria en el blanco de sus chistes
y el centro de la atencion de todos.
Afortunadamente, por lo general
aquellos que eran tomados como
chivo expiatorio tenfan un buen
sentido del humor y se refan de si
mismos, junto con todos los demds.

RISAS EN EL CIELO. Chuck
querfa a su Dios, su familia 'y su
carrera. También amaba a la gente
y deseaba verlos mejorarse a si
mismos. Estoy eternamente en
deuda con él por su ayuda durante
las etapas iniciales de mi carrera.

Aligual gue muchos, no puedo
creer que se haya ido. A menudo me
contaba que una de sus Escrituras
favoritas era: "Supongamos que
uno de ustedes quiere construir
una torre. ;No se sentarfa primero a
calcular el costo?"(Lc 14:28).

Siendo una persona que nunca
se quedd quieta ni huia de un
reto, puede apostar que, en este
mismo momento, Chuck esta
llevando a cabo un seminario sobre
estimacion para los miembros de
las huestes celestiales. Imagineselos
alli sentados, tomando notas
frenéticamente y tratando de
llevarle el ritmo a él.

Peor auin, imaginese a la persona
que sea etiquetada como Billy-Bob. Solo
espero que tenga un buen sentido del

¢ humor. Sé que Chuck lo tiene. L&L
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POR ANDY PALUCH

RECLUTAMIENTO EN EL GENTRO DE LA CANGHA

NO DE LOS ASPECTOS

QUE AMO de los deportes

universitarios es que los mejores

entrenadores son también los
mejores reclutadores.

Hay muchos lados diferentes
de esto, desde retratar
consistentemente una imagen de
éxito como equipo, hasta convencer
alos padres por qué es lo mejor para
el futuro de su hijo o hija firmar con
un equipo determinado.

Ya que trabajamos con colegios,
universidades y profesionales del
paisaje que participan en programas
como el Come Alive Outside y
vemos la verdadera necesidad
que existe de atraer mas grandes
personas hacia la profesién del

i paisaje, creo que hay algunas
lecciones valiosas a aprender de este
sistema de reclutamiento practico,
inspirado y de enfoque personal

i que tantos grandes programas

i deportivos universitarios emplean.

LECCIONES DE JIMMY V. Cuando
un recluta visitaba North Carolina
State, el entrenador, el fallecido Jim
Valvano, lo llevaba a la cancha
donde el equipo juega sus partidos.
Todas las luces en la arena estaban
apagadas a excepcion de un
reflector que apuntaba a dos sillas
i plegables ubicadas en el centro de
la cancha, y el entrenador iba hasta
alliy se sentaba con el recluta.
Valvano le pedia al joven atleta
i que cerrara los 0jos, y luego, con
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i todo el entusiasmo por el que

Jimmy V era conocido, le pedia que
imaginara como se sentirfa jugar
en esa cancha como contendiente

i para el campeonato de la ACC.

Hacfa sonar el ruido de la
multitud por los altavoces para
que el jugador pudiera escuchar
cdémo suenan 12,000 fanaticos

i gritando. Entonces, una vez que
¢ Valvano terminaba de establecer el

panorama, las luces se encendian,
el ruido de los fanaticos cesaba y el
joven atleta se quedaba en el centro

i de la cancha con una visién de

como se sentirfa tener éxito como
un jugador de NC State. Ayudar
a una persona a darse cuenta de

i como sus sueios personales 'y

HIRE POWER es una columna mensual disefiada para ayudarle a reclutar, contratar y retener a los mejores talentos para su empresa.
Tenemos un panel rotativo de columnistas listos para darle consejos practicos y tacticos para la solucion de sus problemas laborales.
Envie un correo electrénico a Chuck Bowen a cbowen@gie.net con los temas propuestos.

¢ el éxito estan conectados con la

vision y la historia de su empresa es
algo profundo y poderoso. Valvano
comprendia que esto no es algo

que se pueda simplemente explicar

a alguien; es algo que tiene que
ayudarles a sentir y experimentar a un
nivel emocional.

MAS ALLA DEL STAND. En 2015,
Michael Hatcher y Asociados
patrocinaron a equipos de
Arquitectura de Paisaje, Horticultura

y a estudiantes de Gestién de Paisaje
de la Universidad de Auburn, Hinds
Community College, LSU y Mississippi
State para que viajaran a Memphis
para participar en el desafio de disefo
Come Alive Outside Design Challenge.

En el transcurso del evento de tres
dias, los estudiantes universitarios se
unieron con estudiantes de escuelas
secundarias y profesionales de
Hatchery Asociados para disefar un
nuevo entorno de aprendizaje al aire
libre en la escuela Memphis Catholic
Middle and High School.

Durante el mes siguiente, los
equipos de la universidad finalizaron
los conceptos iniciales que se
desarrollaron durante el evento, y
se selecciond un disefio ganador,
que se encuentra actualmente en
construccién en la escuela.

Para Michael Hatcher, esto no es
s6lo una manera de seguir haciendo
el trabajo que le apasiona en la
comunidad, sino que también es una
manera de construir relaciones con
los jovenes que tienen el potencial
para continuar haciendo de Hatchery
Asociados una gran compafifa.

En lugar de ser sélo otra compania
con un stand en una feria de trabajo,
Michael fue capaz de crear un
viaje de busqueda de talentos que
luego vinieran a él, asi como una
experiencia que los estudiantes
compartirian con sus amigos.

Aligual que Valvano y su forma de
compartir el suefio con el recluta en
el centro de la cancha, vale la pena
darse a conocer, a uno mismo'y a
SU pasion, y crear una experiencia
memorable que perdure en la mente

¢ dealguien. LaL
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