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GUÍA DEL INSTRUCTOR

	ANTES DE COMENZAR

	ANTECEDENTES DEL PROGRAMA

Esta sesión quiere hacer conciencia que son necesarios el aumento y retención de socios y motivar a los participantes para que jueguen un papel activo. Se ocupa de lo siguiente:

· El estado actual de la afiliación.

· Los programas actuales que se están poniendo en práctica para asegurar el crecimiento y retención.

· Planes de acción que modifiquen el crecimiento y retención.

MATERIALES (serán proporcionados por Lions Clubs International)

· Diapositivas (Recibirá los CD en el instituto)
· Diapositiva 1: Objetivos de la sesión

· Diapositiva 2: Estadísticas actuales sobre afiliación

· Diapositiva 3: Aumento de socios

· Diapositiva 4: Ventajas del aumento de socios

· Diapositiva 5: En qué formas ayuda el aumento de socios

· Diapositiva 6: Tablero de juego del programa actual de aumento de socios

· Diapositiva 7: Modelo de plan de acción

· Diapositiva 8: Objetivos de la sesión 

· Diapositiva 9: Llamado a la acción

· Materiales para el juego:

· Tablero

· Banderas de los equipos

· Juego de la afiliación: folleto de preguntas y respuestas

EQUIPO AUDIOVISUAL

· Cuaderno grande con plumones

· Computadora portátil con proyector PowerPoint


	MÉTODOS
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	Conferencia o explicación


	Actividad centrada en los participantes
	Diapositiva
	Cuaderno grande o cartel
	Manual o folleto
	


	PLAN DE LA SESIÓN

	SECCIÓN
	TIEMPO

(en minutos)
	METÓDO
	MATERIALES

	Introducción o apertura
	35
	Presentación

Explique: Estadísticas actuales de afiliación

· Discusión en grupo

Actividad: Ideas creativas

· Discusión en grupos pequeños

Actividad: Juego de afiliación

· Juego en grupos pequeños


	Diapositiva 1: Objetivos de la sesión

Diapositiva 2: Estadísticas actuales de afiliación

Diapositiva 3: Aumento de socios

Diapositiva 4: Ventajas del aumento de socios

Diapositiva 5:  En qué formas ayuda el aumento de socios

Diapositiva 6: Tablero de juego de la afiliación actual

	Módulo 1:  
	20
	Explique: Planes de acción

· Discusión en grupo

Actividad: Preparación de un plan de acción

· Tarea individual o en grupos pequeños

Resumen:

· Presentación


	Diapositiva 7: Planes de acción

Cuaderno grande

	Conclusión
	5
	Pequeña conferencia


	Diapositiva 8: Objetivos de la sesión

Diapositiva 9: Llamado a la acción



	TOTAL 
	60
	
	


	INTRODUCCIÓN

	TIEMPO 
	MÉTODO
	CONTENIDO

	Total:

40 minutos
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2 minutos
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Diapositiva 1
	Objetivos de la sesión (presentación)

1. Muestre la Diapositiva 1: Objetivos de la sesión
Al final de la sesión, los participantes podrán

· Reconocer que es necesario el aumento de socios

· Mencionar las ventajas del aumento de socios

· Describir los programas Leonísticos actuales de afiliación

· Crear un plan de acción para el aumento y retención de socios en su club o distrito.

2. Recuérdeles que los planes de acción pueden usarse para muchas cosas y que es mejor ocuparse del aumento de socios por medio de un plan de acción. 

3. Pase a la discusión de nuestros programas actuales de afiliación.



	5 minutos 
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Diapositiva 2
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Diapositiva 3


	EXPLIQUE: Estadísticas actuales de afiliación (discusión)

1. Muestre la Diapositiva 2: estadísticas de afiliación
2. Pregúnteles qué indican estas estadísticas sobre la afiliación en la Asociación. Algunas respuestas pueden ser:

· Añadimos socios pero no crecemos

· Necesitamos formas de retener y de reclutar

· El crecimiento debe incluir el reclutamiento y la retención

3. Muestre la Diapositiva 3: Aumento de socios
4. Discuta cómo esta combinación es la fórmula para el aumento global de socios.
8. Pase a la actividad de ideas creativas al informarles que ahora trataremos de hacer una lista de todas las formas en que puede beneficiarnos el aumento de socios.
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Diapositiva 4
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Diapositiva 5


	ACTIVIDAD: Ideas sobre las ventajas del aumento de socios (discusión en grupos pequeños)

1. Muestre la Diapositiva 4: ventajas del aumento de socios
2. Pídales que trabajen en grupos de cuatro y que en 5 minutos descubran todas las ventajas de atraer nuevos socios. Pueden considerar las ventajas:

· Para el club

· Para el socio

· Para la comunidad

· Para la Asociación

3. Pídales que anoten sus ideas en el cuaderno grande y que se preparen a discutirlas con todo el grupo.

4. Vean qué aprendieron:
· Déjelos que se comuniquen sus listas en el cuaderno

· Vea para quién es útil cada idea

5. Muestre la Diapositiva 5: Cómo ayuda el aumento de socios
6. Pase a la actividad al recordarles que se les había pedido que estudiaran las guías de cierto número de programas de afiliación actuales y que nos tomaremos unos minutos para ver qué tan bien conocen ahora estos programas.



	[image: image22.wmf]20 minutos
	[image: image23.png]pd




[image: image24.wmf]
[image: image25.png]pd





Diapositiva 6


	ACTIVIDAD: Juego de los programas actuales de afiliación (juego en grupos pequeños)

1. Divídalos en cinco grupos y pídales que cada grupo escoja un representante. Éste sacará un número al azar para determinar el número de los equipos del 1 al 5. 

2. Déle a cada equipo una bandera y hoja de papel que indique el número del equipo.
3. Pídales que consulten las hojas de datos sobre los programas de afiliación en la unidad de sus manuales y dígales que pueden usar estas hojas durante el juego.
4. Muestre la Diapositiva 6: Tablero del juego sobre los programas actuales de afiliación
5. Señáleles el tablero y lea las cinco categorías de preguntas: Programa Permanente de Aumento de Socios, Clubes de Leones Nuevo Siglo, Clubes Filiales, Clubes Universitarios y Retención.
Nota para el instructor: las preguntas y respuestas están incluidas en la hoja del juego de afiliación en el apéndice de esta sesión.

6. Lea las instrucciones en voz alta:
· El equipo 1 empieza y escoge una pregunta que valga 100 a 500 puntos en la categoría que quieran. El instructor leerá la pregunta correspondiente.

· Cualquier equipo puede decidir contestar la pregunta al levantar su bandera. El primer equipo que levante su bandera y sea señalado por el instructor tendrá cinco segundos para discutir y contestar la pregunta.

· Si la respuesta es correcta, el instructor anotará los puntos del equipo en el cuaderno grande y el equipo puede escoger otra pregunta. Si la respuesta es incorrecta, el instructor lo señalará y deducirá los puntos del total del equipo.

· Cualquier otro equipo puede entonces levantar su bandera y tratar de contestar la pregunta. Si la respuesta es correcta pueden escoger la pregunta siguiente. Si nadie puede contestar, el instructor dará la respuesta y el equipo siguiente en orden numérico puede seguir escogiendo preguntas.

· Después de contestar todas las preguntas (o después de 15 minutos de juego), se calculan los totales y el equipo con más puntos es declarado vencedor.

Nota para el instructor: puede usted dar pequeños premios al equipo ganador.

7. Vea qué aprendieron. Use las preguntas siguientes:
· ¿Aprendieron algo sobre nuestros programas actuales de afiliación?

· ¿Creen ustedes que hay oportunidades suficientes para que aumente nuestra afiliación?

· ¿Se ajusta algún programa específico a las necesidades actuales de su club o distrito?

8. Déle a cada uno el folleto de preguntas y respuestas. Puede usted sugerirles que usen este juego u otro similar en sus clubes o distritos cuando discutan la afiliación.
9. Pase a la actividad siguiente al informarles que ahora practicaremos un plan de acción que ayude a su club o distrito a aumentar el número de socios.



	MÓDULO 1: Planes de acción

	TIEMPO
	MÉTODO
	CONTENIDO

	Total:

20 minutos
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Diapositiva 7
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	EXPLIQUE: Planes de acción (discusión en grupo)

1. Muestre la Diapositiva 7: Planes de acción
2. Pídales que vayan a la página 7 de su manual para ver los pasos para preparar un plan de acción.

3. Repase los pasos en el manual.

· Qué: Objetivo. Explique que el objetivo debe ser 

· Específico

· Mensurable

· Posible

· Realista

· Oportuno
· Ejemplo: reclutaré tres nuevos socios para el 1 de enero para ganar el botón y certificado presidenciales a la excelencia en el aumento de socios.
· Cómo: medidas. Pedirle  a alguien que inicie una medida que corresponda al objetivo.
· Ejemplo: Invitar tres compañeros de trabajo a la próxima reunión del club.
· Cuándo: plazo
· Quién: persona responsable de las medidas
· Indicador: ¿Cómo sabremos que se ha logrado cada medida?
4. Diga que ahora aplicaremos el proceso de planificación al aumento de socios.
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15 Minutos
	
	ACTIVIDAD: Plan de acción para el aumento de socios (tarea individual o discusión en grupos pequeños)

Nota para el instructor: escoja la actividad a continuación que mejor se adapte a su grupo.

Opción 1: (líderes emergentes)

1. Pídales que trabajen individualmente durante 5 minutos para crear un plan de acción personal que describa qué pueden hacer para fomentar el aumento de socios en su club. Ejemplo: patrocinar 3 nuevos socios.   
2. Infórmeles que se dirán sus planes al final del lapso prescrito.

3. Vea qué aprendieron:
· Déjelos que se comuniquen sus planes en grupos pequeños.

· Aliéntelos a tomar notas sobre planes que ellos mismos podrían realizar.

Nota: si hay tiempo, el grupo entero puede discutir qué aprendieron

Opción 2: (líderes experimentados)

1. Pídales que formen grupos de cuatro.

2. Pídales que en cada grupo trabajen juntos para preparar un plan de acción para aumentar la afiliación en la zona o distrito. Ejemplo: formar un club filial en el aeropuerto local.
3. Dígales que los grupos informarán sus planes al final.

4. Vea qué aprendieron:
· Deje que los grupos informen sus planes a la clase.

· Aliéntelos a tomar notas de planes que ellos mismo podrían poner en práctica.



	
	
	RESUMEN DEL MÓDULO 1: Presentación

1. Diga que ahora comprendemos mucho mejor las medidas que podemos tomar como individuos o como grupos para aumentar el número de socios.

2. Pase a la conclusión al informarles que ahora retrocederemos para repasar rápidamente lo que se discutió en la última hora.




	CONCLUSIÓN

	TIEMPO
	MÉTODO
	CONTENIDO

	Total:

5 minutos
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Diapositiva 8
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Diapositiva 9 
	RESUMEN: Pequeña conferencia

1. Muestre la Diapositiva 8: objetivos de la sesión
2. Pregúnteles si hemos alcanzado nuestros objetivos.
3. Pregúnteles cuántos creen que podrán poner en práctica cuando regresen a casa una o más de las ideas que se discutieron en la sección sobre planes de acción.
4. Muestre la Diapositiva 9: Llamado a la acción
5. Concluya al apremiarlos a luchar por el aumento de socios usando su propio plan de acción o adaptar alguno de los que se discutieron.



APÉNDICE DE LA SESIÓN

Adjuntamos el material siguiente para su conocimiento y para ayudarle a preparar el Instituto.
	TÍTULO
	DÓNDE SE USA

	Hojas de datos sobre los programas

Plan de acción
	Introducción: Juego de los programas actuales de afiliación

Módulo 1: Planes de acción
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Clubes de Leones Nuevo Siglo

¿Qué es un Club de Leones Nuevo Siglo?

El Club de Leones Nuevo Siglo es un nuevo tipo de club para los adultos actuales, activos e interesados en la comunidad. Le da a los adultos jóvenes de hasta 35 años la posibilidad de fundar un club que se ajuste a su estilo de vida.

¿En qué difiere el Club Nuevo Siglo?

Los Clubes Nuevo Siglo difieren de los clubes tradicionales en varios aspectos:

1. Nombre e insignias del club: los Clubes de Leones Nuevo Siglo usan un emblema especial.

2. Afiliación: Durante siete años después de la fundación del club, puede invitarse a participar sólo hombres y mujeres de hasta 35 años. Los socios no tienen que dejar el club cuando sean mayores de 35. Tienen todos los derechos, privilegios y responsabilidades de todos los demás Leones.

3. Se hace hincapié en la flexibilidad, los proyectos activos y la tecnología para administrar el club.

¿Para qué patrocinar un Club Nuevo Siglo?

El Club Nuevo Siglo permite aprovechar recursos humanos valiosos para beneficiar nuestras comunidades. Al patrocinar Clubes Nuevo Siglo se fortalece la organización Leonística, mejora nuestra capacidad de ayudar a los necesitados y se permite que las personas ofrezcan sus servicios voluntarios.

¿Cuál es el papel del club patrocinador?

El club patrocinador recluta socios de calidad y entusiastas y auxilia la formación del nuevo club. Junto con el club patrocinador, el gobernador nombrará un León Orientador para ayudar al club durante su primer año.

¿Cómo empezamos un Club Nuevo Siglo?

1. Preparen una lista de socios posibles

2. Inviten a una reunión informativa:

· Entre otros temas, hablen del servicio Leonístico y discutan proyectos posibles

· Expliquen el apoyo que dan los Leones locales y la asociación internacional

· Hagan hincapié en la flexibilidad y autonomía

· Inviten a los participantes a dar el paso siguiente: asistir a la reunión de organización

2. Inviten a una reunión de organización:

· Discutan todos los temas esenciales de la administración del club

· Discutan las responsabilidades de los socios

3. Invítenlos a afiliarse y a elegir los dirigentes del nuevo club

4. Remitan la solicitud de carta constitutiva

Nota: Si no pueden fundar un Club Nuevo Siglo, piensen en formar una filial Nuevo Siglo.

¿Dónde conseguimos más información?

Para mayor información o para solicitar una carpeta de extensión de clubes Nuevo Siglo, sírvanse contactar el Departamento de Nuevos Clubes y Mercadotecnia al fax (630) 571-1691 o correo electrónico newclubs@lionsclubs.org

También hay información en la página web (www.lionsclubs.org) pulsando Biblioteca y Logotipos. 
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El Programa Permanente es un cambio estratégico y un componente de crítica importancia en el desarrollo de la afiliación porque alienta a cada León a participar y reconoce sus esfuerzos. Los socios y clubes participantes serán reconocidos como sigue:

Certificados de Patrocinio

Los Gobernadores o sus representantes honrarán a los socios que patrocinen otros nuevos durante el año al presentarles un certificado de patrocinio. Estos certificados tienen varios niveles:
· Certificado Presidencial de Patrocinio (Bronce) por el primer nuevo socio

· Certificado Presidencial de Patrocinio (Plata) por el segundo nuevo socio

· Certificado Presidencial a la Excelencia en la Afiliación por tres o más nuevos socios

Lions Clubs International dará a cada gobernador Certificados de Patrocinio al principio de cada año Leonístico. Trimestralmente se preparará una lista de patrocinadores y sus nuevos socios y se enviará al gobernador. Los gobernadores prepararán los certificados, los presentarán a los socios en persona, designarán otro León para que los presenten o los enviarán a los presidentes de club para que éstos lo hagan. Si el gobernador quiere presentar los certificados antes de recibir el informe trimestral, otra posibilidad es que consulte el Informe Mensual de Movimiento de Socios para conocer los nombres de los patrocinadores de nuevos socios.

Pueden pedirse certificados adicionales gratis en el Departamento de Aumento de Socios. Los gobernadores pueden pedir la ayuda de los vicegobernadores o jefes de región o zona para preparar y distribuir los certificados.

Botón Presidencial a la Excelencia en la Afiliación

Los socios que patrocinen tres o más durante el año Leonístico tendrán el honor de usar el botón a la Excelencia en la Afiliación con el tema del Presidente. Daremos al gobernador una lista y un número apropiado de botones a medida que el año siga su curso, junto con igual número de Certificados Presidenciales a la Excelencia en la Afiliación.

Parches para el estandarte del club

Para premiar su esfuerzo en el fortalecimiento de la afiliación durante el año Leonístico, Lions Clubs International dará un parche a los clubes que, en relación con su número, atraigan los socios requeridos. Las categorías del tamaño de los clubes al 1 de julio del año Leonístico y el número requerido de nuevos socios en cada categoría son:

· Clubes con 41 socios o más: reclutar a ocho o más nuevos socios

· Clubes con 22 a 40 socios: reclutar a 5 o más nuevos socios.

· Clubes con 21 socios o menos: atraer a tres o más nuevos socios. 

Estos parches para el estandarte, con el tema presidencial, serán enviados automáticamente a los clubes al concluir el año Leonístico.

Juego de Banderas

Un club en cada categoría de la zona estatutaria (aquel con el número mayor de nuevos socios en el año Leonístico) recibirá un juego de banderas de Lions Clubs International. Las categorías al 1 de julio son:

· Clubes con 41 socios o más

· Clubes con 22 a 40 socios

· Clubes con 21 socios o menos.
Si desea más información

sobre el Programa Permanente de Aumento de Socios, sírvase contactar el Departamento de Aumento de Socios al fax (630) 571-1691 o por correo electrónico en yearroundgrowth@lionsclubs.org.

También se encuentra información en la sección de Aumento de Socios de la página web, www.lionsclubs.org.
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¿Qué es un club filial?

El club filial es un pequeño grupo que son socios de un club de Leones “matriz” que ya existe. Sin embargo, este grupo se reúne y realiza actividades de servicio en un sitio diferente al del club matriz. Los socios del club filial son miembros plenos del club matriz, con todos los privilegios y responsabilidades.

¿Por qué un club filial?

En muchas comunidades es difícil reunir el mínimo de 20 socios necesario para fundar un nuevo club. Los clubes filiales resuelven este problema.

¿Dónde pueden formarse clubes filiales?

Los clubes filiales pueden florecer en muchas áreas en que es difícil formar clubes constituidos, como pueblos pequeños, zonas rurales remotas, barriadas, y complejos industriales y médicos. De hecho, el club de Leones puede establecer una filial en cualquier área de su distrito en que no intervengan otros Leones. El club puede formar más de una filial. Sin embargo, debe avisarse al gobernador la formación de cada filial.

Los clubes deben evaluar la posibilidad de formar filiales en todos los lugares donde haya socios de calidad.

Estructuras y cargos en los clubes filiales

· Club matriz. Es un club de Leones que ya existe y que recluta los primeros socios del club filial. Ayuda y orienta al club filial. Todos los socios del club filial se consideran socios del club matriz.
· Coordinador de la filial. Es elegido de entre los socios de la filial. Es el dirigente de la filial y parte de la directiva del club matriz.
· Vicecoordinador de la filial.  También es elegido de entre los socios de la filial y sirve de administrador. Prepara las actas de las reuniones de la filial y prepara los informes financieros mensuales para el club matriz.

· Enlace de la filial. Es un miembro del club matriz que vincula la matriz y la filial. Es parte del comité ejecutivo de la filial.
· Socio de la filial. Como socios de la filial, los Leones participan activamente en las reuniones, actividades de servicio y proyectos de recaudación de fondos. Votan sobre las actividades de la filial y pueden votar cuando asisten a las reuniones de la matriz.
¿Cómo iniciamos una filial?

1. Después de avisar al gobernador que se está formando una filial, inviten a una reunión informativa en el área de la filial:
· Inviten a dirigentes de la comunidad, hombres de negocios, educadores y otras personas interesadas

· Presenten el servicio Leonístico y discutan, entre otros temas, proyectos posibles

· Inviten a los participantes a dar el paso siguiente: asistir a una reunión de organización

2. Lleven a cabo una reunión de organización. Discutan los detalles de la afiliación Leonística, como la estructura de la matriz y la filial, deberes de los dirigentes, cuotas y otros temas pertinentes.

3. Invítenlos a afiliarse y formar oficialmente la nueva filial.

4. Elijan los dirigentes de la filial.

¿Cómo nos informamos?

Hay más información sobre la forma en que su club puede ser parte del programa y publicaciones sobre la formación de una filial en el Departamento de Nuevos Clubes y Mercadotecnia al fax  (630) 571-1691 o correo electrónico clubbranch@lionsclubs.org.

También se puede visitar la página web www.lionsclubs.org, pulsando luego en Biblioteca y logotipos.

Programa de clubes universitarios

¿Qué es un club de Leones universitario?

El club de Leones universitario es un club constituido compuesto de socios interesados en desarrollar su capacidad de liderato mientras sirven a la universidad y la comunidad vecina.

¿Quién puede unirse a un club de Leones universitario?

Según las restricciones impuestas por la escuela misma, los socios pueden incluir estudiantes, profesores, ex alumnos y otros dirigentes de la comunidad.

¿En qué difiere la organización del club universitario?

El club universitario está organizado de la misma forma que cualquier otro club, con las excepciones siguientes:

1. La escuela puede requerir o asignar un profesor consejero.

2. La escuela puede limitar la afiliación a estudiantes actuales.

¿Cómo formamos un club de Leones universitario?

1. Aborden la escuela

· Pónganse en contacto con el director de actividades estudiantiles y discutan con el personal universitario apropiado la formación del club. (Disponemos de material de orientación.)

· Expliquen lo que es un club de Leones y señalen las ventajas para los socios y la comunidad

· Pregunten qué necesita la universidad, de lo que podría ocuparse un club de servicio

· Pregunten las restricciones establecidas por la escuela que podrían limitar la afiliación

· Pregunten qué dirigentes universitarios se podrían contactar

2. Pónganse en contacto con posibles profesores consejeros y los docentes

· Explíquenles que es un club de Leones

· Pregunten si están interesados

· Pregunten los nombres de estudiantes destacados para iniciar el club

· Presenten la carpeta de reclutamiento de estudiantes

3. Inviten a una reunión informativa

· Promuevan la reunión por medio de boletines, anuncios, la página web de la escuela y correo electrónico

· Presenten el servicio Leonístico y, entre otros temas, discutan proyectos posibles

· Distribuyan material de reclutamiento

· Inviten a los participantes a dar el paso siguiente: asistir a una reunión de organización

5. Realicen la reunión de organización. Los posibles socios se enterarán de los detalles de la afiliación Leonística, como estructura del club, deberes de los dirigentes, cuotas y otros temas pertinentes.

6. Invítenlos a asociarse y a establecer oficialmente el nuevo club.

7. Elijan a los dirigentes.

¿Cómo nos informamos?

Hay más información en el Departamento de Nuevos Clubes y Mercadotecnia al fax (630) 571-1691 o correo electrónico university@lionsclubs.org.

También se puede visitar la página web (www.lionsclubs.org), pulsando luego Biblioteca y logotipos.
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                   Campaña Presidencial de Retención

Este año Leonístico marca un renovado hincapié en la retención de socios con la Campaña Presidencial de Retención. Es una poderosa campaña dirigida al presidente de club. Enfrenta las tres principales causas de baja, da respuestas prácticas y permite a los presidentes de club una conexión de alta tecnología con todos los demás presidentes del mundo.

Por qué los socios renuncian. Todos mencionan razones para dejar el club, pero las pruebas indican que tres son las más serias. Usted, como presidente y dirigente del club, ejerce sobre ellas una gran influencia.
· Reuniones largas y aburridas. Esta es una de las principales razones que se mencionan. Las reuniones interesantes y productivas son muy importantes para el funcionamiento eficiente del club.
· Politiqueo y camarillas. ¿Estorba el politiqueo al funcionamiento del club? Así sucede con demasiada frecuencia. ¿Desairan las camarillas a los nuevos socios, dificultando que formen parte del grupo?  

· Falta de participación. Una vez que el club juramenta a nuevos socios, asegúrese que participen en actividades que les interesen y les permitan asumir cargos de liderato.
Recursos útiles. La Campaña Presidencial de Retención incluye dos recursos útiles para ayudarle a enfrentar los problemas actuales de retención y desarrollar planes a largo plazo para retener socios:
1. Guías de retención. La Campaña Presidencial de retención proporciona tres útiles guías. Hay una guía para cada peligro, esto es, las reuniones defectuosas, las camarillas y la falta de participación.
2. La Conexión para Presidentes. Este año esta conexión de alta tecnología está a la disposición de usted y de todos los presidentes de club. Es un sitio especial de la página web (www.lionsclubs.org) en que los presidentes de club pueden conocerse para fortalecer su capacidad de retención de socios.

Premios. La retención exitosa se reconoce de dos formas en la Campaña Presidencial de Retención:
1. Premio a la Excelencia para Presidente de Club. Los presidentes de club tendrán el incentivo de enfocar la retención. Los requisitos del premio se han modificado para que el presidente se concentre en el desempeño y no en las tareas administrativas. El aumento neto de socios es uno de los requisitos principales.
2. Los Parches para el Estandarte premian directamente la retención y hacen una prioridad de la conservación de socios de calidad. Habrá un parche especial de la Campaña Presidencial de Retención para los clubes que retienen socios de calidad. Los clubes pueden ganar el premio de dos formas:
· Mostrar un aumento neto de los socios durante el año Leonístico. Los requisitos del premio se basan en el tamaño del club al 1 de julio de 2001:

Tamaño del club


Aumento neto necesario

41 o más socios


6 o más socios

22 a 40 socios


4 o más socios

21 socios o menos

2 o más socios

· Invertir la pérdida de socios. Los clubes de cualquier tamaño que hayan tenido pérdidas netas de socios en los dos años anteriores pero una pérdida nula o un aumento al 30 de junio de 2002 también recibirán un parche para premiarlos.

 Si desea más información:
Para enterarse de la Campaña Presidencial de Retención, sírvase contactar la División de Extensión y Aumento de Socios al fax (630) 571-1691 o correo electrónico retention@lionsclubs.org o bien visite www.lionsclubs.org.

PLAN DE ACCIÓN

¿POR QUÉ? (objetivo(s) principal(es)):
















	¿QUÉ?

(enunciado perspicaz del objetivo)
	¿CÓMO?

(medidas)
	¿CUÁNDO?

(Plazo)
	¿QUIÉN?

(Persona responsable de la medida)
	INDICADOR

(¿Cómo sabremos que la medida se ha logrado?)

	1.


	
	
	
	

	2.


	
	
	
	

	3.


	
	
	
	

	4.


	
	
	
	


FOLLETO

Adjuntamos el folleto siguiente para su conocimiento y para ayudarle en la preparación del Instituto.
	TÍTULO
	DÓNDE SE USA

	Preguntas y respuestas del juego de afiliación


	Introducción: Juego de programas actuales de afiliación




Preguntas y respuestas del juego de afiliación

	
	Club de Leones Nuevo Siglo


	Programa permanente
	Club filial
	Club universitario
	Campaña Presidencial de retención

	100 pts
	Edad máxima al momento de unirse a un club Nuevo Siglo recién fundado.

35 años

	Se da a un club de cada categoría de número de socios en el área estatutaria que recluta más miembros nuevos en el año Leonístico.

Juego de banderas
	Lugares en su distrito en que el club puede formar una filial.

En cualquier parte de su distrito
	Cierto o falso: el  club universitario está abierto al profesorado y estudiantes antiguos y actuales

Cierto, si lo permite la escuela
	Los clubes que den prioridad a la retención de socios de calidad pueden recibir este premio.

Parche de la Campaña Presidencial de Retención

	200 pts
	Número de socios necesario para iniciar un club Nuevo Siglo

20 socios


	Programas que fueron sustituidos por este Programa

Crecimiento de octubre y Legado de los Leones


	Socio del club matriz que sirve de intermediario con el club filial.

Enlace
	Número de personas necesario para iniciar un club universitario

20 personas
	Uno de los incentivos para que el Presidente del club enfoque el aumento neto

Premio Presidencial a la Excelencia

	300 pts
	Opción posible si no hay suficientes adultos jóvenes de calidad para iniciar el club

Formar un club NS filial
	Se concede a Leones que patrocinan dos nuevos socios durante el año Leonístico

Certificado Presidencial de Patrocinio (Plata)
	Cierto o falso: el club puede tener más de una filial.

Cierto
	Cierto o falso: el profesor consejero debe ser León.

Falso
	Tres publicaciones que se ocupan de las razones por las que los socios dejan el club.

Guías de Retención

	400 pts
	Número de años después de la fundación del club en que éste puede reclutar socios de cualquier edad.

Después de 7 años.
	Se concede a los Leones que patrocinan 3 o más socios en el año Leonístico

Certificado y botón Presidenciales a la Excelencia en el Aumento de Socios


	Cierto o falso: el socio del club filial tiene voto en el club matriz cuando asiste a una reunión de éste.

Cierto
	Persona que nombra el Gobernador para ayudar y aconsejar al club universitario.

León orientador
	Los clubes que han tenido una pérdida neta de socios en los últimos dos años pueden recibir un Parche para el Estandarte si:

Logran una pérdida neta de cero en el año 

	500 pts
	Quedan exentos de la cuota de ingreso cuando se unen a un club NS

Leos actuales y ex Leos
	Número de nuevos socios para que el club con 41 socios o más reciba el Parche para el Estandarte

8 o más nuevos socios
	El comité ejecutivo de la filial se compone de estas tres personas.

Coordinador, Vicecoordinador y Enlace
	Funcionario escolar con el cual se discute la formación de un club universitario.

Director de Actividades Estudiantiles
	Los 3 principales motivos por los que los socios dejan el club

Reuniones mal conducidas, politiquería y camarillas, y falta de participación
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