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LA SECUENCIA FERGUZ

Libro4

Deja de operar. Empieza a comandar.

Fernando Guzman




L a Secuencia Ferguz

Fernando Josue Guzman Perez aprendié de los mejores. estudié a los
grandes — las ensefianzas de T.D. Jakes y Les Brown, e mundo Rich
Dad de Robert Kiyosaki, libros como Think and Grow Rich de Napoleon
Hill —, descifré cdmo lo hacian y construyé su propio sistema. Esta serie
de seis libros ES ese sistema, puesto en tus manos. Cada volumen es un
piso del edificio: no se salta e orden, porque no hay influencia sin
disciplina, ni disciplinague sirvasin una mente que ladirija.

. EL CATALIZADOR — lamentalidad

. EL OPERADOR — ladisciplina
. EL ESTRATEGA — laescalay lainteligenciafinanciera

. EL NAVEGANTE — laresiliencia

1

2

3

4. EL LIDER — lainfluencia (este libro)

5

6. EL SENDERO DEL TRIUNFO — lahistoria completa

Lee en orden, aplica en desorden: cada idea de estos libros sirve en tu
vida desde el primer dia, pero € sistema completo solo se entiende
caminandol o paso a paso. Este es el paso cuatro del sistema.
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| ntroduccion: El cambio de mando

En las fases operativas de tu camino, construiste la disciplina para
gjecutar. Definiste tus metas, estructuraste tu arquitectura de tiempo y
dominaste la mecanica de la produccion. Pero un imperio no puede
sostenerse solo con tus manos. El paso de Operador a Lider es el paso de
la produccion personal localizada a apalancamiento colectivo global.

Este cuaderno de trabgjo esta disefiado para hacer la transicion de tu
mentalidad y tus sistemas. A lo largo de los proximos dos capitulos,
evaluaras como imponer respeto en e mundo fisico y cémo proyectar esa
autoridad a mundo digital. La fase de gjecucidn termind. Es hora de
establecer tu legado.

Y una advertencia honesta antes de empezar: este libro te va a
incomodar. Te va a mostrar conversaciones gue evitas, verdades que no
dices y relaciones que descuidas. Eso es bueno. La incomodidad es la
sefiadl de gque estas creciendo. Los lideres no se forman en la comodidad,;
se forman en las conversaciones dificiles que otros evitan.

Una cosa més que me ensefiaron los grandes:. el liderazgo no es una
posicion que acanzas; es una préctica que repites. Cada capitulo de este
libro termina con acciones y gjercicios porque la influencia se construye
igual que el misculo — unarepeticion alavez. Lee menos, aplicamas, y
sentirés el cambio en semanas.

No necesitas un titulo para empezar. Necesitas decision. Vamos.

Este libro se lee con lapiz en mano: hay gercicios, auditorias y
guiones para escribir. No los saltes. La diferencia entre el que lee sobre
liderazgo y €l lider de verdad esta en las paginas escritas.



Capitulo 1 — Tu boca estu herramienta
mas cara

Hay una verdad incomoda que tarde o temprano descubre todo el que
trabaja con sus manos. no gana mas el que trabaja mas. Gana mas el que
comunica mas.

Lo ves en todas partes. Dos personas con la misma habilidad, la
misma experiencia, e mismo esfuerzo. Uno apenas cubre los gastos; €
otro no se da abasto con €l trabajo que le llega. ¢(Qué hace la diferencia?
No son las manos. Eslaboca.

Tus manos te consiguen empleo. Tu boca decide cuanto ganas, qué
clientes llegan, qué oportunidades se abren y qué puertas se cierran. Las
manos gjecutan. La boca influencia. Y lainfluencia— eso que hace que
la gente quiera trabajar contigo, pagar |0 que vales y recomendarte con
otros — eslamateria prima de este libro.

Por eso abrimos con lo esencial: antes de aprender a influir en otros,
tienes que entender que tu principal herramienta de influencia no esta en



tu cgja de herramientas. Esta en tu cara.

L a herramienta que usastodos los dias

Piensa en tu herramienta favorita, esa que sacas todos los dias. La
conoces bien: sabes cdmo cuidarla, cuando afilarla, dénde la guardas para
gue no se dafie. Si se deteriora, tu trabgjo se vuelve més lento, més dificil,
menos rentable. A nadie |e sorprende eso.

Pero hay una herramienta que usas mucho més que todas las demas: tu
boca. La usas con € cliente que pregunta €l precio, con €l jefe que decide
tu sueldo, con la persona que te ayuda en €l trabajo, con tu familiaen la
mesa. La usas para pedir, para explicar, para negociar, para agradecer,
para poner limites. La usas cien veces a dia, todos los dias, desde que te
levantas hasta que cierras |0s ojos.

Y sin embargo, ¢cuando fue la tltimavez que le diste mantenimiento?
A tu taladro le cambias la bateria; atu sierrale cambias la cuchilla. Pero
la herramienta que decide tu salario anda sin afilar: dice lo primero que se
le ocurre, se queda callada cuando deberia hablar, o habla de mas cuando
deberia escuchar.



L os grandes que estudié entendieron esto antes que yo. Les Brown —
uno de los grandes que escuché durante afios — construyd su carrera con
una sola herramienta: su voz. Eso me ensefid algo que cambié mi forma
de trabgar: la comunicaciéon no es un talento decorativo. Es €
multiplicador de todo |o demas.

L o que tus manos no pueden decir

Tus manos hablan de tu capacidad. Tu boca habla de tu valor. Y en €
mercado, el valor que se comunica es €l valor que se paga.

Piensa en € Ultimo trabajo donde sentiste que te pagaron menos de lo
gue merecias. Preguntate con honestidad: ¢el problema era tu trabajo, o
eratu explicacion? Muchas veces €l trabajo es excelente y la explicacion
es pobre: tartamudeas el precio, no sabes defender 1o que vale tu tiempo,
aceptas o que te of recen porque no sabes pedir o gue mereces.

Esto no es un problema de orgullo. Es un problema de comunicacién.
El cliente no puede leer tu mente; no sabe cudntos afios de préctica hay
detrés de esas manos, cuantos errores pagaste de tu bolsillo para aprender
lo que hoy haces sin pensar. Si tli no lo dices, nadie lo dird por ti.

Y funciona al revés también. La persona gque explica con claridad lo
gue hace, por qué lo hace asi y qué problema resuelve, cobra mas por €l
mismo trabajo. No porgue sea mejor con las manos. Porque es mejor con
laboca.

L a mayoria de los conflictos son problemas de
comunicacion

Mira hacia atrés: tus Ultimas tres peleas o tensiones fuertes. ¢Eran
problemas de dinero, o eran problemas de palabras? La mayoria de las
veces, €l dinero y € trabgjo son solo el escenario; el verdadero problema
es que alguien no dijo lo que pensaba, o lo dijo de la peor manera, o lo
dijo demasiado tarde.
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Con € jefe: no pediste e aumento a tiempo y la frustracién se
acumuld hasta explotar. Con € cliente: no explicaste bien € alcance y
ahora discute el precio de algo que tu creias acordado. En la casa: no
dijiste lo que te molestaba cuando era pequefio, y ahora es una discusion
grande por ago chiquito.

El lider entiende esto antes que nadie: casi todo conflicto es un
mensgje gque llegd tarde, mal dicho o nuncadicho. Y si los conflictos son
problemas de comunicacion, entonces la comunicacion es la herramienta
para resolverlos antes de que nazcan.

Cuidala herramienta

Toda herramienta cara necesita tres cosas. mantenimiento, direccion y
propésito.

Mantenimiento: lo que sale de tu boca reflgja 1o que entra en tu
mente. Si alimentas tu mente con quejas, chismes y noticias negativas, tu
boca producira quejas, chismes y negatividad. Si la alimentas con
aprendizaje, gratitud y vision, tu boca producird ideas, soluciones y
direccién. El lider cuida lo que consume porque sabe que su boca lo
delata.

Direccién: una herramienta sin punteria es peligrosa. Antes de hablar
en una conversacion importante, € lider se pregunta tres cosas. ¢qué
guiero lograr con esto? ¢qué necesita escuchar la otra persona? ¢cuél esla
mejor forma de decirlo para que lo reciba? Treinta segundos de punteria
ahorran treinta dias de reparar dafios.

Propésito: la herramienta mas cara se usa para construir, no para
destruir. Cada palabra tuya o levanta o derriba. El lider elige construir:
con su equipo, con su familia, con sus clientes. Eso no significa ser
blando; significa ser intencional. Puedes ser firme sin ser crudl, directo
sin ser hiriente, honesto sin ser destructivo.
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El precio de una boca sin mantenimiento

Hablemos del costo real de no cuidar esta herramienta, porque no es
tedrico: se paga en dinero, en oportunidadesy en paz.

En dinero: cada precio mal explicado es dinero dejado sobre la mesa.
Cada aumento no pedido es un afio més ganando menos de o que vales.
Cada cliente que se fue con la competencia porque €l otro supo explicarse
mejor es una factura que nunca vas a cobrar. Suma eso por diez afiosy la
boca sin mantenimiento te ha costado més que cualquier herramienta que
hayas comprado jamas.

En oportunidades: las puertas se abren con conversaciones. El que
sabe presentarse consigue €l trabajo, €l socio, e mentor, €l préstamo, €l
contrato. No porque sea el mejor — muchas veces no lo es — sino
porque supo decirlo. El talento silencioso pierde contra € talento
comunicado. Esa es una de las injusticias del mundo, y también una de
susreglas. apréndela o parala.

En paz: las palabras sin punteria destruyen relaciones que tardaron
afos en construirse. Un comentario cruel en un mal dia, unaverdad dicha
sin tacto, un silencio cuando alguien necesitaba escucharte: la boca
también hiere, y las heridas de palabras no se ven pero duelen afos.

Por eso € lider trata su comunicacion como trata su mejor
herramienta: con respeto, con mantenimiento y con intencion. No porque
sea perfecto hablando — nadie o es — sino porque entiende el precio de
no intentarlo.

Lo quevieneen estelibro

Este capitulo te mostré la herramienta. Los siguientes te ensefiardn a
usarla como un lider:

En & capitulo 2 aprenderas la asertividad: decir o que piensas sin
pelear. En e 3, laescuchaactiva: porque el que escucha, gana. En €l 4, la
comunicacion que produce resultados en € trabajo y en lacasa. En € 5,
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lamecanicade lainfluencia: influir sin imponer. En € 6, tu capital social:
las relaciones como herramienta. En e 7, la mentoriac conseguir un
mentor y ser uno. Y en e 8, tu ecosistema digital: la influencia que
trabaja parati 24/7.

Lagecucion te trgjo hasta aqui. La comunicacion te llevara més lgjos.

Aplica esta semana

1. Auditatu boca por tresdias. Al final de cada dia, escribe las tres
conversaciones més importantes que tuviste. Al lado de cada una,
anota: ¢qué dije?, ¢qué quise decir?, ¢qué pasd? Busca el patrén.

2. Prepara una conversacién importante. Elige una que tengas
pendiente esta semana (pedir algo, explicar un precio, poner un
limite). Escribela antes: qué quieres lograr, qué necesita escuchar la
otra persona, como lo diras.

3. Alimenta la herramienta. Esta semana, sustituye una hora de
contenido negativo (quejas, chismes, noticias que no te sirven) por
una hora de aprendizaje: un libro, un audio, una ensefianza de
aguien que admires.

4. Construye con palabras una vez al dia. Dile algo especifico y
positivo a alguien cada dia un agradecimiento concreto, un
reconocimiento merecido, una palabra de animo. Observa qué
cambia.

Ejercicio: La auditoria detu boca

Piensa en las tres conversaciones mas importantes de tu Ultima semana.
Para cada una, responde con honestidad:

Conversacién 1 (¢con quién?):

(Quédije?
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(Qué quise decir realmente?
Qué paso como resultado?
S pudiera repetirla, qué diria diferente?
Conversacioén 2 (¢con quién?):
cQuédije?

(Qué quise decir realmente?
¢Qué paso como resultado?
Si pudiera repetirla, cqué diria diferente?
Conversacién 3 (¢con quién?):
(Quédije?

cQué quise decir rea mente?
¢Qué paso como resultado?
Si pudiera repetirla, cqué diria diferente?

Mi patron: mirando las tres, ¢cud es mi falla méas repetida? (¢hablo

de mas?, ¢me quedo calado?, ¢digo lo contrario de lo que pienso?,



¢hablo sin punteria?)

Mi compromiso: esta semana le daré mantenimiento a mi
herramienta haciendo esto:
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Para reflexionar

« ¢Cuénto dinero crees que te ha costado en tu vida una boca sin
mantenimiento? Sé honesto con el nimero.

+ ¢Quién es la persona con la que més necesitas meorar tu
comunicacion? ¢Qué te detiene?

« Si tu boca fuera una herramienta que pudieras vender, ¢cuanto
valdria hoy? ¢Qué harias para subirle el precio?

Capitulo 2 — Asertividad: di lo que
piensas sin pelear

Hay tres formas de hablar en esta vida: callarte y tragarte todo, gritar e
imponer todo, o decir lo que piensas con firmezay respeto. La primerate
enferma. La segundate deja solo. Latercerate hace lider.

La asertividad es la postura natural del lider. No es un truco de
comunicacion; es una decision de carécter: voy adecir o que pienso, voy
a pedir lo que necesito, y lo voy a hacer sin pisotear a nadie. El lider
influye porque dice la verdad sin romper larelacion.
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Lostresestilos. e callado, € gritéony €l lider

El pasivo se queda calado. Acepta € horario imposible, e precio
injusto, la falta de respeto. Dice "esta bien" cuando no esta bien. Y como
todo lo que se traga se acumula, un dia explota por algo pequefio y nadie
entiende qué paso. El pasivo no evita el conflicto: solo 1o posponey lo
agranda.

El agresivo impone. Grita, amenaza, humilla. Consigue obediencia
inmediata y resentimiento permanente. La gente le obedece por miedo, y
el miedo no es respeto: en cuanto pueden, se van, lo traicionan o lo
sabotean en silencio. El agresivo ganaladiscusiéon y pierde ala persona.

El asertivo dice lo que piensa con claridad y respeto. No se degja
pisotear, pero tampoco pisotea. Protege sus derechos sin quitarle los

derechos al otro. Su frase tipica suena asi: "Entiendo tu punto, y necesito
gue entiendas el mio."

Fijate: €l pasivo pierde, €l agresivo gana perdiendo, el asertivo gana
ganando. Por eso la asertividad es la herramienta del lider: esla Gnica de
las tres que construye influencia en lugar de destruirla.
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Decir no sin culpa, pedir sin rogar, recibir un no sin
derrumbarte

Tres habilidades forman el musculo asertivo:

Decir no sin culpa. Cada"si" que dices por compromiso es un "no"
gue le dices atu tiempo, tu familia o tu salud. El lider dice no con cama
y sin novela: "No puedo tomar ese trabgjo esta semana, pero puedo
hacerlo la préxima' o "No, ese precio no me funciond'. Sin excusas
largas, sin disculpas infinitas. Un no claro y amable es més respetuoso
gue un si resentido.

Pedir sin rogar. Pedir no es humillarse; esinformar. Tienes derecho a
pedir un aumento, a cobrar lo que vales, a poner condiciones. La
diferencia entre rogar y pedir esta en la postura: € que ruega se disculpa
por exigtir; €l que pide presenta hechos y deja que la otra persona decida.
"He estado haciendo este trabgjo por dos afios con estos resultados;
necesito que revisemos mi compensacion” no es rogar. Es liderar tu
propiavida.

Recibir un no sin derrumbarte. A veces pediras bien y te dirdn que
no. El pasivo se lo toma persona y se rinde; € agresivo se ofende y
guema puentes. El asertivo pregunta: " ¢Qué necesitaria para que fueraun
si?' 0 "¢Cuando podemos revisarlo de nuevo?' Un no de hoy es
informacion para el si de mafiana.

Laformula: hecho + necesidad + propuesta

Cuando necesites pedir algo importante — un aumento, un mejor precio,
un limite, un cambio — usa esta férmula de tres partes:

1. Hecho: lo objetivo, sin emociones ni acusaciones. "Llevo seis
meses cubriendo dos turnos."

2. Necesidad: lo que requieres, en primera persona. "Necesito que mi
horario vuelva a ser uno solo, o que la compensacion reflgje el
trabajo doble."
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3. Propuesta: unasalida concreta que le facilite el si ala otra persona.
"Propongo que contratemos a alguien para el segundo turno en las
préximas dos semanas, 0 que ajustemos mi pago mientras tanto."

Hecho + necesidad + propuesta. Sin atacar, sin rogar, sin rodeos. Esta
formulafuncionacon € jefe, con el cliente, con el proveedor y en la casa.
Esd lengugje del lider porque respeta alas dos partes de la mesa.

Imagina que es viernes a las 4 de la tarde y tu jefe te pide quedarte
hasta tarde un dia mas. El pasivo dice "esta bien" y llega a su casa
furioso. El agresivo dice "siempre me hacen lo mismo" y crea un
problema. El asertivo dice: "Entiendo que €l trabgjo tiene que salir hoy
(hecho empatico). Necesito salir a las 6 porque tengo un compromiso
familiar (necesidad). Puedo quedarme hasta las 6 y dejar todo listo para
gue € turno de mafana lo termine, 0 puedo venir una hora antes mafiana
(propuesta)." Firme, propone soluciones y deja la decision en manos del
jefe. Asi hablaun lider.

Cuando la otra persona no es asertiva

TU puedes ser asertivo y aun asi toparte con alguien que no lo es: un jefe
agresivo que grita, un cliente pasivo que nuncadice lo que quiere y luego
se queja, un compariero que se ofende por todo. La asertividad también es
saber mangjar lafalta de asertividad gena.

Con € agresivo: no subas e volumen. Mantén la calma, baja la
velocidad de tu voz y repite tu punto sin engancharte en su emocioén:
"Entiendo que estds molesto. Lo que necesito es resolver X. ¢Hablamos
de la solucién?' Al agresivo se le desarma con calma firme, no con més
agresion. Si gritay tu gritas, ya perdiste; si gritay ti mantienes el control,
tu lideras la conversacion.

Con € pasivo: sacalo con preguntas. El pasivo no te va a decir €
problema; tienes que preguntarlo: "¢Hay algo de este plan que no te
funcione?' " ;Qué necesitarias para estar tranquilo con esto?' Y créele un
espacio seguro: si cada vez que habla lo atacas, seguira callado. La gente
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pasiva habla cuando siente que es seguro hablar.

Con € que se ofende por todo: sé claro pero amable, y no te hagas
responsable de sus emociones. "Te lo digo con respeto porque me
importa €l resultado” y sigue adelante. No puedes controlar como recibe
cada persona tus palabras; si puedes controlar que sean claras, honestas y
respetuosas.

Recuerda: tu asertividad no depende de larespuesta del otro. Tu haces
tu parte — clara, firme, respetuosa — y € resultado es informacién, no
veredicto sobre tu valor.

Laasertividad se entrena

Nadie nace asertivo; se entrena como un musculo. Empieza con
conversaciones de bajo riesgo: devuelve la comida que Ilegé mal, pide la
informacion que necesitas sin discul parte tres veces, di tu opinion en una
reunién pequefia. Cada repeticion te hace més fuerte para las
conversaciones grandes.

Y recuerda: ser asertivo no te garantiza que siempre obtendrés lo que
pides. Te garantiza algo mejor: que nunca mas te traicionaras a ti mismo
por no haberlo intentado. El lider puede vivir con un no; no puede vivir
con € silencio.

Aplica esta semana

1. Ten la conversacion pendiente. Elige una conversacion dificil que
Ilevas posponiendo. Escribela con la férmula hecho + necesidad +
propuesta antes de tenerla. Tenla esta semana.

2. Di un no sin sobreexplicar. Esta semana, cuando algo no te
funcione, di "no" con una frase corta y amable. Sin novela, sin
culpa.

3. Pide algo que mereces. Un guste, una informacion, una
oportunidad. Pidelo con hechos, sin rogar y sin disculparte por
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pedir.

4. Detectatu estilo. Durante tres dias, a final del dia preguntate: ¢fui
pasivo, agresivo 0 asertivo en mi conversacién mas importante?
Andtalo.

Ejercicio: Reescribe tu semana

Un momento pasivo reciente: describe una situacion donde te quedaste
callado y tragaste algo que no debias.

Ahora escribela en version asertiva (hecho + necesidad + propuesta):

Un momento agresivo reciente: describe una situacion donde
impusiste, gritaste o pasaste por encimade alguien.

Ahora escribela en version asertiva:

La conversacion pendiente ¢qué conversacion dificil llevas
posponiendo? ¢Con quién?

21



Escribela agui con laférmula antes de tenerla:

Hecho:

Necesidad:

Propuesta:

Mi compromiso asertivo de

esta

22
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Parareflexionar
» ¢Eres més pasivo 0 mas agresivo cuando la presion sube? ¢Qué te
ensefié tu familia sobre decir 1o que piensas?

« ¢Qué conversacion pendiente te esta robando la paz? ¢Qué es lo
peor que puede pasar si latienes?

« ¢A quién admiras por como dice las cosas dificiles? ¢Qué hace
diferente?

Capitulo 3— Escucha activa: € que
escucha, gana

Oir es automatico; escuchar es una decision. Tu oido capta sonidos sin
pedirte permiso, pero escuchar — de verdad escuchar — requiere que
pongas tu atencion, tu cuerpo y tu mente al servicio de la otra persona.

Y aqui esta el secreto que separa a los lideres de los jefes: la mayoria
de la gente no escucha; solo espera su turno para hablar. Mientras el otro
habla, ya estdn armando su respuesta, su defensa o su contraataque. El
lider hace lo contrario: escucha primero, habla después. Porque no
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puedes influir en alguien que no entiendes, y no puedes entender a
alguien a quien no escuchas.

El cuerpo habla antes que la boca

Antes de que digas una palabra, tu cuerpo yale dijo alaotrapersonasi le
importas o no. El teléfono en la mano dice "hay algo mas interesante que
tl". La mirada perdida dice "estoy agui por obligaciéon". Los brazos
cruzadosy € pieinquieto dicen "terminarapido"”.

El lider que quiere influir domina primero su cuerpo:

Teléfono abajo, ojos arriba. Cuando aguien te habla de algo
importante, el teléfono desaparece — no en silencio sobre la mesa,
desaparece. Ese gesto solo vale més que mil palabras:. le dice ala persona
"en este momento, tU eres |o méas importante”.

No interrumpas. Interrumpir es decir "lo que yo pienso es méas
importante que lo que tl estas diciendo”. Deja que termine. Si tienes
miedo de olvidar tu idea, an6tala. La persona que se siente escuchada
hasta el final bajalaguardia; la que es interrumpida la sube.
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Par afrasea. Después de escuchar, devuelve lo que entendiste con tus
paabras. "A ver si entendi bien: lo que te preocupa es que € trabajo no
guede listo atiempo, ¢correcto?’ Parafrasear hace dos milagros: confirma
gue entendiste (y te corrige s no), y le demuestra a la persona que
realmente la escuchaste.

Haz preguntas abiertas, respeta e silencio. Las preguntas cerradas
("¢esta todo bien?') invitan a un "si" automatico. Las abiertas ("¢qué es
lo que maés te preocupa de este proyecto?') invitan alaverdad. Y cuando
preguntes, aguanta el silencio: la megjor informacion sale después de la
pausaincémoda, no antes.

Cuida tu cara. Puedes decir "te escucho” con la boca mientras tu cara
dice "qué aburrido". El rostro del lider muestra interés genuino: asiente,
mantiene contacto visual, reacciona. La gente le cree més atu caraque a
tus palabras.

Escuchar esuna habilidad de negocio

El cliente que se siente comprendido compra. Punto. No compra el mejor
precio ni e mejor producto: compra a quien entendié su problema. El
trabajador que se siente escuchado se queda. No se queda por € mejor
salario: se queda donde lo tratan como persona.

Piensa en cuantos clientes has perdido no por tu trabajo, sino porque
no escuchaste 1o que realmente querian. El cliente dijo "quiero algo
bonito y barato" y tU escuchaste "barato"; 1o que realmente queria decir
era "quiero algo que se vea bien y no me deje en la calle'. Si hubieras
preguntado y escuchado, habrias vendido €l trabajo correcto a precio
correcto.

Escuchar también te ahorra dinero: la mayoria de los errores caros en
un trabgjo nacen de instrucciones mal escuchadas. Cinco minutos de
escucha atenta valen méas que cinco horas de corregir un error.
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Escuchar esuna habilidad de liderazgo

No puedes influir en personas que no entiendes. El lider que escucha
ganatres cosas que el dinero no compra:

Confianza. La gente confia en quien la escucha. Y la confianzaes la
moneda de la influencia: cuando te ganaste la confianza de alguien, tus
palabras pesan €l doble.

I nfor macién. Quien escucha se entera de todo: de los problemas antes
de que exploten, de las ideas que nadie se atreve a decir en voz dlta, delo
que realmente motiva a cada persona. El lider sordo dirige a ciegas; €
lider que escucha dirige con mapa.

Lealtad. Escuchar es una forma de respeto, y € respeto genera
ledtad. La gente no sigue a que mas grita; sigue a que la hizo sentir
importante.

Los grandes que estudié — T.D. Jakes, Les Brown — mueven
multitudes con su voz, si. Pero antes de hablarle a una multitud,
aprendieron a escuchar a una persona. Lainfluencia agran escala nace de
la escucha a pequeiia escala. Esa es la secuencia: primero escuchas, luego
entiendes, luego influyes.

Escuchar cuando hay conflicto

Escuchar es facil cuando todo esta bien. La prueba real es escuchar
cuando estas enojado, cuando te critican o cuando la otra persona tiene
razén y no quieres admitirlo.

Escucha la critica sin defenderte de inmediato. Cuando alguien te
dice algo que no quieres oir, tu primer instinto es defenderte. Resiste.
Pregunta: " ¢Puedes darme un gemplo?' "¢Qué te gustaria que hiciera
diferente?' La critica bien escuchada es informacion gratis; la critica mal
recibida es un enemigo gratis.
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Escucha para entender, no para ganar. En una discusion, la
mayoria escucha buscando e hueco para contraatacar. El lider escucha
buscando el punto donde el otro tiene razon — porque casi siempre hay
uno. Cuando encuentras ese punto y lo reconoces ("tienes razén en que
[legué tarde, eso estuvo ma"), la discusion se desinfla y empieza la
solucioén.

Escucha lo que no se dice. A veces |o mas importante no esta en las
palabras. esta en el tono, en lo que evitan, en la repeticién. "Estoy bien"
dicho tres veces con la mirada baja no es estar bien. El lider escucha con
los oidos y con los ojos: nota el cambio de energia, la incomodidad, €l
tema que esquivan. Y luego pregunta con cuidado: "Siento que hay algo
maés. ¢Quieres hablarlo?"

Aplica esta semana

1. Parafrasea una vez al dia. En una conversacion real cada dia,
devuelve lo que entendiste: "A ver si entendi bien..." Observa como
reaccionala persona.

2. Teléfono fuera en una conversacion importante diaria. Elige la
conversacion mas importante del dia y guarda e teléfono
completamente. Nota la diferencia.

3. Haz una pregunta abierta al dia. A tu pargja, a tu hijo, a un
cliente, a un compafiero: una pregunta que no se responda con si 0
no. Y escuchalarespuesta completa.

4. No interrumpas por 48 horas. Ponte € reto: dos dias sin
interrumpir a nadie. Si te cuesta, anota lo que ibas a decir en lugar
de soltarlo.

Ejercicio: Mi inventario de escucha

¢A quién no he escuchado de verdad ultimamente? Escribe tres
nombres (pargja, hijo, cliente, compafiero, amigoy):

1.
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2.

3.

¢Qué me bloguea par a escuchar ? Marcalas que apliquen:

« [] El teléfono siempre en lamano

» [] Laprisa siempre estoy corriendo

» [] Yacreo que sélo que vaadecir

« [ ] Estoy armando mi respuesta mientras habla
e [] Meaburre/ no me parece importante

« [] Otra

Una pregunta abierta para cada per sona:

Para (nombre):
Mi pregunta:
Para (nombre):
Mi pregunta
Para (nombre):
Mi pregunta

Mi compromiso: esta semana voy a escuchar de verdad a
, e dia , sin teléfono y sin

interrumpir.
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Para reflexionar

« ¢Cuéndo fue la Ultima vez que alguien te escuchd de verdad?
¢COmo te sentiste? ¢A quién e debes esa misma experiencia?

+ ¢Quéte cuestamas: no interrumpir, guardar el teléfono o respetar el
silencio?

+ S escucharas € doble y hablaras la mitad esta semana, ¢qué
cambiariaen tu trabajo y en tu casa?

Capitulo4 — En € trabajo y en la casa:
comunicacion que produce

Lainfluenciatiene dos arenas: € trabajo produce dinero, la casa produce
paz. Y hay una tercera arena con sus propias reglas: lo digital. El lider
comunica para producir resultados en las tres, porque de nada sirve ganar
el mundo si pierdes tu casa, ni tener paz en casa s € trabgo se cae a
pedazos.
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Con € jefe: é noteleelamente

Tu jefe no sabe lo que necesitas s no se lo dices. No sabe que estas
saturado, que necesitas una herramienta, que mereces un gjuste, que
tienes una mejor idea para hacer el trabajo. Esperar a que "se dé cuenta’
€s una estrategia de perdedor.

Habla con tu jefe usando laférmula del capitulo 2: hecho + necesidad
+ propuesta. "Jefe, esta semana cubri dos areas (hecho). Necesito que
revisemos la carga porque la calidad esta bajando (necesidad). Propongo
gue me asigne un ayudante los jueves y viernes, o que movamos la
entrega del reporte (propuesta).” Asi no te quejas: lideras hacia arriba.

Y cuando te equivogues con € jefe — porque te vas a equivocar —
recondcelo rapido y trae solucion: "Me equivoqué en esto, ya lo corregi
asi, y para que no se repita voy a hacer esto." Un error reconocido con
solucién construye més confianza que un afio sin errores.

Con €l cliente: vende confianza, no tecnicismos

El cliente no te contrata por 10 que sabes; te contrata por lo que le haces
sentir: confianza. Y la confianza se construye explicando simple.
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Explica sin jerga. El cliente no sabe qué es un breaker, un GFCI o un
subpanel; sabe que quiere que su casa funcione y no se queme. Explicale
el problema en palabras de todos los dias, explicale tu solucion igual, y
explicale el precio con calma. El que explica simple vende; € que habla
en clave confundey pierde.

Defiende tu precio sin pelear. Cuando €l cliente diga "esta caro", no
te pongas a la defensiva ni bajes € precio por panico. Explica el valor:
gué incluye, qué garantiza, qué evita, cuantos afos de experiencia
respaldan ese nimero. "Entiendo que es unainversion. Esto incluye X, Y
y Z,y le garantizo esto. Lo barato sale caro cuando hay que hacerlo dos
veces." Firme, tranquilo, sin disculpas.

Cumple lo que prometes y comunica lo que no puedes. Si vas a
llegar tarde, avisa antes. Si € trabajo se va a demorar, dilo ta primero. El
cliente perdona el retraso avisado; no perdona la sorpresa. La
comunicacion proactiva es la diferencia entre un cliente molesto y un
cliente que te recomienda.

Con tu equipo: ordenes claras, correccion en privado

Si lideras gente — un ayudante, un equipo, un sSocio — tu comunicacion
con ellos decide tu reputacion como lider:

Ordenes claras. "Haz eso" no es una orden clara. Qué, como, para
cuando y como sabras que quedd bien: esas cuatro respuestas evitan
90% de |os malentendidos con un equipo.

Corrige en privado, felicita en publico. Nunca humilles a aguien
frente a otros; la humillacién puablica no corrige, solo genera
resentimiento. Llama a la persona aparte, corrige e trabgjo (no a la
persona): "Esto quedé mal por X; asi se hace; la proxima vez hazlo asi."
Y cuando alguien haga algo bien, dilo frente a todos: € reconocimiento
publico multiplica el buen comportamiento.
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No hables mal de tu gente. En e momento en que hablas mal de
alguien de tu equipo con otra persona, perdiste autoridad moral para
liderarlo. Si tienes un problema con alguien, hablalo con esa persona, no
de esa persona.

En la casa: habla del problema, no dela persona

En € trabajo lideras con la cabeza; en la casa lideras con el corazon. Las
reglas cambian un poco:

Habla del problema, no de la persona. "Nunca me ayudas' ataca a
la persona y provoca defensa. "Necesito ayuda con esto esta semana’
habla del problema e invita a solucion. La misma queja, dos resultados
opuestos.

No acumules. El lider en casa habla cuando € problema es pequefio.
Decir "esto me molestd" hoy evita gritar "jsiempre eslo mismo!" dentro
de tres meses. Las conversaciones pequefias previenen las explosiones
grandes.

Pide perd6n cuando te equivoques. Nada desarma mas que un "me
equivoqué, perdoname". Pedir perdon no te quita autoridad en casa: te la
da. Les ensefias a tus hijos que los lideres también se equivocan y
también |o reconocen. La humildad es liderazgo en pantuflas.

Escucha antes de solucionar. En casa, muchas veces tu familia no
quiere que resuelvas e problema: quiere que la escuches. Pregunta
"équieres gue te ayude a resolverlo o solo quieres que te escuche?' Esa
pregunta sola ha salvado més matrimonios que mil consejos.

En lo digital: reglasde un campo minado

Los mensgjes de texto, el WhatsApp y € correo tienen sus propias leyes.
El lider digital las respeta:

1. Nunca negocies ni pelees por texto. Los temas delicados —
precios, reclamos, conflictos — se hablan en persona o por llamada.
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El texto no transmite tono, y sin tono todo suena peor.

2. Relee antes de enviar. Especidmente s estdés molesto. Lee tu
mensgje y preguntate: " ¢;como sonaria esto s me lo dijeran a mi?"
Si pica, reescribelo o espera.

3. Nunca escribas enojado. Escribe € mensgje s hecesitas
desahogarte, pero no lo envies. Guardalo, duerme, y decide mafiana.
Ningun mensaje enviado en iramejord unarelacion jamés.

4. Sé especifico por escrito. "Nos vemos luego” genera confusion;
"nos vemos mafiana alas 8 en la obra" generaresultados. Lo escrito
debe ser més claro que |o hablado, no menos.

5. No ventiles en grupos de trabajo. El grupo de WhatsApp del
trabajo no es tu terapeuta. Quejas, chismes y burlas en e grupo
destruyen tu liderazgo en silencio. Si tienes algo que decir, dilo ala
persona, en privado.

[FOTO: demolition-cleanout-2026-09-23/25-scr eened-por ch-after.jpg —
€l resultado habla: un trabajo terminado y comunicado bien se vende
solo]

La comunicacion que vende sin vender

Hay una forma de comunicacién que el lider domina y e trabajador
comun ignora: educar. Cuando educas a tu cliente — le explicas por qué
algo se hace asi, qué pasa si no se hace, como cuidar 1o que instalaste —
pasan tres cosas. confia mas en ti, discute menos tu precio y te
recomienda con una historia que contar.

El cliente educado no es un cliente que regatea: es un cliente que
entiende el valor. Dedica cinco minutos a final de cada trabajo a ensefiar:
"Mire, esto lo dejé asi por esta razén; s ve esto, lldmeme; esto se cuida
asi." Esos cinco minutos valen mas que cualquier tarjeta de presentacion.

Y educatambién atu equipo: el ayudante a que le explicas € porqué
de cada paso se convierte en alguien que piensa, no solo en manos que
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obedecen. El que entiende € porqué comete menos erroresy un dia podra
liderar aotros. Asi se construyen lideres: explicando, no solo ordenando.

La mejor venta no se siente como venta: se siente como ayuda. El
lider que comunica para educar nunca tiene que "vender": su reputacion
vende por €.

Aplica esta semana

1. Una conversacion de trabajo con formula. Habla con tu jefe o
con un cliente usando hecho + necesidad + propuesta. Escribela
antes.

2. Una conversacion en casa a tiempo. Habla de un problema
pequefio antes de que crezca. Habla del problema, no de la persona.

3. Limpia un hébito digital. Elige uno: releer antes de enviar, no
escribir enojado, o0 no pelear por texto. Aplicalo toda la semana.

4. Reconoce en publico una vez. Felicita a alguien de tu equipo o tu
familia frente a otros, con detalle especifico.

Ejercicio: Mi mapa de comunicacion
EN EL TRABAJO: ¢con quién necesito hablar esta semana? Compl eta:

¢Con quién?

¢Qué le voy adecir? (hecho + necesidad + propuesta)

¢Cuando?

EN LA CASA: ¢con quién necesito hablar esta semana? Completa:
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¢Con quién?

¢Quélevoy adecir? (del problema, no de la persona)

¢Cuando?

M1 HIGIENE DIGITAL : marcatu compromiso de la semana:

[ ] Releo todo mensaje importante antes de enviarlo

[ 1 No escribo ni respondo enojado (espero minimo una hora)

[ ] Nada de negociaciones ni peleas por texto esta semana

[ 1 Mis mensgjes escritos llevaran hora, lugar y detalle especifico

Lo que aprendi este capitulo:
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Parareflexionar
« ¢En cud de las tres arenas (trabajo, casa, digital) eres més débil
comunicando? ¢Qué te cuesta ahi?

« ¢Qué conflicto actual tuyo es en redlidad un problema de
comunicacion disfrazado?

»  ¢Qué diria tu familia de tu comunicacion en casa? ¢Te atreverias a
preguntarles?

Capitulo 5— La comunicacion del lider:
influir sin imponer

STEER + THE + COURSE

Este es € corazon del libro. Todo lo anterior — tu boca como
herramienta, la asertividad, la escucha, lacomunicacién en € trabgjoy en
casa — converge aqui, en latesis central del liderazgo Ferguz: € poder
del lider no esta en la voz mas fuerte, sino en la vision mas clara.
Influir no es obligar ala gente a seguirte; eslograr que quieran seguirte.

El lider no es el que maés grita. Es el que mejor comunica tres cosas,
unay otra vez: € porqué, lo que sigue y el reconocimiento. Domina
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€sas tres comunicaciones y no necesitaras imponer nada jamas.

L a mecanica de lainfluencia (del cuaderno original)

El siguiente texto es el capitulo original del cuaderno de trabajo de El
Lider, conservado integro:

El verdadero liderazgo nunca se trata del titulo que tienes; se trata de
la autoridad que impones con la accion. Lainfluencia se construye en las
trincheras. Cuando pones e estdndar y cumples tus compromisos,
construyes una autoridad sostenible. Esto requiere dominio de la
inteligencia emocional y la comunicacion empatica: entender qué mueve
a tu equipo, a tu familia y a tus socios, y ainearlo con tu visiéon més
amplia

Fin del texto original. Lo que sigue lo desarrolla para tu vida diaria:

Fijate en la secuencia: accién primero, titulo después. La mayoria
espera € ascenso, € nombramiento, € permiso para liderar. El lider
entiende que la influencia no se otorga: se gana en las trincheras, un
compromiso cumplido alavez. Nadie te vaa coronar lider; te vas a ganar
el seguimiento con lo que haces cuando nadie te esta mirando.
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Y la segunda clave: lainteligencia emocional no es ser "buena gente”.
Es entender qué mueve a cada persona— qué le importa, qué teme, qué
suefia— y conectar tu vision con eso. No manipulas; aineas. La gente no
sigue visiones gjenas; sigue la suya propiareflejada en latuya.

L astres comunicaciones del lider

Todo lider, en cuaquier nivel, comunica tres cosas en repeticion
permanente:

1. El porqué razones, no 6rdenes. "Haz esto porque lo digo yo"
funciona una vez. "Hacemos esto porque asi €l cliente nos recomienday
el préximo mes tenemos més trabajo para todos' funciona siempre. El
porqué convierte una orden en una causa. La gente no se compromete con
tareas; se compromete con razones.

Para el que trabaja con sus manos, esto se traduce asi: conectalatarea
de hoy con la oportunidad de mafiana. "Hoy estamos limpiando este
terreno; si 1o dejamos impecable, este cliente nos da los otros tres de su
cuadra." De pronto no estan cargando escombros: estan construyendo €l
futuro del equipo.

2. Lo que sigue: claridad constante sobre la meta. La confusion
mata la motivacion més rdpido que el cansancio. El lider repite la meta
hasta que suene obvio: qué estamos haciendo, para cuando, cémo
sabremos que qued6 bien. Y lo repite cada semana, porque la gente
olvida, se distrae y se pierde en lo urgente. Claridad repetida no es
redundancia: es liderazgo.

3. El reconocimiento: gracias que no cuestan naday valen todo. El
reconocimiento especifico es la herramienta de influencia més barata que
existe. No "buen trabgjo", sino "gracias por quedarte una hora extra ayer
para terminar €l bafio; € cliente me llamd para decirme que quedd
perfecto”. Especifico, oportuno, sincero. La gente que se siente vista da
mas; la gente invisible solo cumple el minimo.
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Retroalimentacion que construye

Corregir es inevitable; destruir no. Laregladel lider: corrige el trabajo,
respeta ala persona.

Mal: "Eres un desastre, mira lo que hiciste." (Ataca a la persona; la
persona se defiende y no aprende.) Bien: "Esta unién quedé mal porque
X. Se hace asi. La proxima vez hazlo de estaformay me avisas si tienes
duda." (Corrige €l trabajo; la persona aprende y sigue motivada.)

Y la correccion siempre en privado. Felicitar en publico multiplica;
corregir en publico humilla. Esta regla sola te separara del 90% de los
jefes que la gente odia.

Liderar hacia arriba: influir en todaslas direcciones

La influencia no fluye solo hacia abajo. El lider también influye hacia
arriba — d jefe, a cliente, a proveedor — y hacia los lados — a los
socios, alos colegas.

Influir a tu jefe es venderle ideas con su idioma: no "quiero", sino
"esto nos ahorra / nos gana / nos evita'. Influir a un proveedor es
construir relacién antes de necesitar €l favor: paga a tiempo, trata bien, y
cuando necesites material urgente un domingo, tendras a quién llamar.
Influir aun cliente dificil es escuchar primero su miedo y responder a ese
miedo, no a sus palabras.

El lider entiende que todos — arriba, abajo y al lado — son personas
con porqués propios. Encuentra el porqué de cada uno y tendrés
influencia en todas | as direcciones.

El estandar se comunicatodos los dias

La influencia no es un discurso anua: es una conversacion diaria. El
estandar del lider — lo que espera, |0 que no acepta, hacia donde van —
se comunica en pequefias dosis, todos los dias, hasta que € equipo lo
respirasin que se lo digan.
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Esto se hace en tres momentos:

Al empezar: cinco minutos para alinear €l dia. Qué vamos a hacer,
gué es lo més importante, qué cuidado especial necesita hoy. Cinco
minutos de claridad ahorran horas de confusion.

En e medio: correccion temprana y reconocimiento oportuno. Ves
algo mal: lo corriges en e momento, en privado, con respeto. Ves algo
bien: lo reconoces en e momento, en publico, con detalle. La
retroalimentacion inmediata ensefia; |a tardia solo castiga.

Al cerrar: dos minutos de cierre. Qué logramos hoy, qué queda para
mafiana, gracias por €l esfuerzo. Lagente que termina el dia sabiendo que
avanzd duerme mejor y llega mejor mafiana.

El lider que comunica e estdndar a diario no necesita discursos
motivacionales: su equipo ya sabe a qué juega, por qué juegay que su
esfuerzo se nota. Eso es influencia sostenida, no inspiracion de un dia.

Naci en El Salvador en 1992. En 2009 compl eté una formacion de
electricista de 96 horas respaldada por INSAFORP y por esa época
emigré a los Estados Unidos. Fui Parts Manager en AutoZone de
2018 a 2024 y Property Maintenance Specialist en Eagle Rock de
2024 a abril de 2026. Hoy soy fundador de cuatro negocios de
servicios en el norte de Virginia. En cada paso de ese camino, 1o
gue me abri6 puertas fue comunicar con claridad lo que sabia
hacer: la confianza no se compra, se comunica. Y algo que casi
nadie sabe: la gente ve el negocio alla arriba — GMPS
Construction —y ve distintos logos en distintas empresas. Pero la
marca real es solo un destello blanco con las letras GMPS. Porque
GMPSno es solo construcciédn: es " God is the maxi mum power
supply. Dios es el maximo suplemento de poder."

(Historia basada en hechos verificados.)

[FOTO:
demolition-cleanout-2026-09-23/32-f550-at-blue-shutter s-house.jpg — el

40



camion de la empresa en un trabajo: la influencia también se ve]

Aplica esta semana

1. Comunica un porqué. Esta semana, a aguien que lideras o
influencias (ayudante, familia, cliente), explicale el porqué detras de

unatarea, no solo latarea

2. Reconoce en especifico. Dale las gracias a una persona de forma
especificay en voz alta: qué hizo, cuando, y qué efecto tuvo.

3. Corrige bien una vez. Cuando tengas que corregir a alguien, hazlo
en privado, corrigiendo el trabajo y respetando ala persona.

4. Influyehaciaarriba. LIévaleatu jefe, cliente o proveedor unaidea
presentada en su idioma: qué gana é, no qué quierestu.

Ejerciciosdel cuaderno original

Los siguientes tres gjercicios pertenecen al cuaderno original de El Lider

Yy Se conservan integros:

Ejercicio 1. La auditoria de liderazgo Enumera tres situaciones
recientes donde dependiste de tu titulo o autoridad en lugar de tu
influencia para lograr algo. Al lado de cada una, escribe como habria
cambiado € resultado s hubieras liderado con € gemplo o usado

comunicacion empética.

Situacion 1
¢Como habria

cambiado?
Situacion 2
¢Coémo habria

cambiado?
Situacion 3
¢COmo habria

cambiado?
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Ejercicio 2: El giro de comunicacion ldentifica un punto de friccion
actual con un miembro de tu equipo o un socio. Escribe € guion de tu
préxima conversacion eliminando toda culpa. Enfocate por completo en
escuchar activamente, reconocer su perspectivay expresar con claridad el
objetivo que comparten.

La friccion:
Mi guion (sin

culpa, escuchando, objetivo compartido):

Ejercicio 3: Poner € ritmo Elige una tarea dura o tediosa que tu
equipo o tu familia esté temiendo esta semana. Comprométete a meterte
en la trinchera y completar esa tarea especifica junto a dlos, para
demostrar fisicamente el estandar de trabajo que esperas.

La tarea
Mi  compromiso (cuando y como lo haré con ellos):

Ejercicio: El guion semanal del lider
Escribe tu guion de liderazgo para esta semana:

Mi PORQUE (larazén detrés de la meta principal de esta semana):

LO QUE SIGUE (lametaen unasolafrase clara):
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Tres reconocimientos que dar é esta semana:

1. ¢A quién? JPor qué, especificamente?
2. (A quién? JPor qué, especificamente?
3. ¢A quién? JPor  qué, especificamente?

Una correccién que har é bien (en privado, a trabajo, con respeto):
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Para reflexionar

+ ¢La gente que te rodea sabe cud es tu vision, o solo reciben
6rdenes? ¢Cémo |lo sabes?

« ¢Cuéndo fue la dltima vez que reconociste a alguien en especifico?
¢QUué pasbd después?

« ¢Influyes més hacia abajo, hacia arriba o hacia los lados? ¢Cud
direccién necesitas trabajar?

Capitulo 6 — Tu capital social: la
herramienta que no cabeen lacaja

S EXECUT|g,

Hay una herramienta que multiplica €l valor de todo lo que dices y no
cabe en ninguna cagja de herramientas: tu gente. Tus relaciones. Tu red.

El conocimiento te consigue el trabajo; las relaciones te consiguen los
mejores trabajos. Dos personas igual de habiles: una conoce a que
decide, la otra no. Adivina quién se queda con la oportunidad. Las
conexiones son capital — capital social — y como todo capital, se
construye a proposito o se pierde por descuido.
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L os cinco tipos de per sonas que necesitas

Revisatu red y busca estos cinco. Si te falta alguno, ya sabes tu mision:
1. El mentor: aguien que esta 2 o 3 pasos adelante en tu camino. Te
ahorra afios de errores. (Capitulo 7 completo sobre esto.)

2. El par: aguien a tu nivel con quien intercambias ideas, te
desahogas y te mides. Crecer solo es més lento y mas solitario.

3. El aprendiz: alguien que viene detrés y a quien ayudas. Ensefiar te
ordena, te afilay te recuerda de donde vienes.

4. EIl conector: esa persona que conaoce atodo e mundo. Un conector
bien cultivado vale mas que cien tarjetas repartidas al azar.

5. Tu circulo intimo: 2 0 3 personas que te dicen la verdad aunque
duela. Todo lider necesita quien le diga "te estés equivocando" antes
de que seatarde.

¢Cud te falta? La mayoria de la gente tiene pares de sobray mentores
de cero. El lider construye su red con intencidn, no por accidente.
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Da primero, recibe después

La gente huele € interés propio a kildmetros. Si solo Ilamas cuando
necesitas algo, tu red se seca. Laregladel lider: daprimero, sin llevar la
cuenta.

Da valor antes de pedirlo: un consgjo, una recomendacién, una mano
en un trabgjo, una presentacion entre dos personas que se pueden ayudar.
El vaor atrae valor. La generosidad genuina — no la calculada —
construye la clase de red que aparece cuando la necesitas de verdad.

Y no se trata de cantidad. Diez relaciones reales valen mas que cien
contactos superficiales. La confianza se gana promesa cumplida tras
promesa cumplida: Ilega cuando dices, entregalo que prometes, devuelve
lallamada. Cada promesa cumplida es un depésito; cada promesa rota es
un retiro con intereses.

Sal detu burbuja

Tu préxima puerta puede estar fuera de tu oficio. El plomero aprende del
electricista; el constructor aprende del que vende; € que limpia aprende
del que invierte. Habla con gente de otros mundos: cada conversacion
fuera de tu burbuja es unaidea que tu competencia no tiene.

Y a mismo tiempo, aéate — sin drama, con limites — de los que
restan. Hay personas que cada conversacién te dejan més vacio: solo se
quejan, solo critican, solo te recuerdan por qué "no se puede'. No
necesitas pelear con ellos; necesitas distancia. Tu red debe sumarte, no
drenarte.

Losreferidos; el motor silencioso

Para el que trabaja por su cuenta, la red tiene un motor con nombre: los
referidos. Un cliente feliz que te recomienda vale més que cuaquier
anuncio, porque viene con confianza prestada.
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Pedir referidos no es rogar; es ofrecer. Al terminar un buen trabajo:
"Si conoce a alguien que necesite esto, pasale mi nimero. Lo voy atratar
igual de bien que a usted." Simple, digno, directo. Y mantén una lista
simple de contactos — nombre, qué hace, cuando hablaron — porque la
memoriafallay las oportunidades no esperan.

[FOTO: media-library — selfie con gorra FERGUZ
(1000070744 439 o02do.jpg): tu imagen también comunica; la marca
personal se construye en cada foto]

Tu reputacion viaja antes que tl

Hay algo que € lider entiende y € trabagjador comun no: la gente habla
deti cuando no estas. Lo que dicen — bueno o malo — llega a oidos de
tu préximo cliente, tu proximo jefe, tu proxima oportunidad, antes de que
tu llegues.

Tu reputacion se construye en cada interaccion: ¢Jlegas a tiempo?
¢ccumples lo que prometes? ¢cOmo tratas al que no te puede dar nada?
¢como hablas de los deméas cuando no estan? Cada respuesta es un
ladrillo en lareputacion que viaja delante detti.

Y la reputacion tiene un multiplicador moderno: lo digital. Una
resefia, una recomendacion publica, unafoto de tu trabajo compartida por
un cliente feliz: todo eso es tu reputacion trabajando sin ti. Por eso €
capitulo 8 existe: tu ecosistema digital es tu reputacion en piloto
automatico.

Cuida tu nombre como cuidas tu herramienta més cara, porque |0 es.
Un buen nombre abre puertas que € dinero no puede abrir; un mal
nombre cierra puertas que el dinero no puede volver aabrir. Como dice el
dicho: tu nombre es tu marca. Y tu marca se construye una promesa
cumplidaalavez.
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Aplica esta semana

1. Dibuja tu mapa de red. Escribe los nombres que tienes en cada
una de las cinco categorias. Marca la categoria vacia: esa es tu

mision.

2. Reconecta con tres contactos. En 48 horas, escribele a tres
personas con las que perdiste contacto. Sin pedir nada: saluda,

pregunta como estan, ofrece algo.

3. Una conversaciéon fuera de tu burbuja. Habla esta semana con
alguien de otro oficio u otro mundo. Pregunta como hace lo que

hace.

4. Pide un referido. Al terminar tu proximo buen trabajo, pide la

recomendacion con lafrase de este capitul o.

Ejercicio: Mi mapa de capital social

Completa con nombres reales:

Mi mentor (2-3 pasos

Mi par (a mi

Mi aprendiz (a guien

Mi conector (conoce a

Mi circulo intimo (me dice la
Mi casilla vacia (la categoria  que
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adelante):

nivel):

ayudo):

todos):

verdad):

falta):



Mi plan para llenarla:

Tres formas en que daré valor esta semana (sin pedir nada a
cambio):

1.

2.

3.

Un referido que voy a pedir: ¢aquiény cuando?
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Para reflexionar

« S mafiana necesitaras un favor grande, ¢a cuantas personas podrias
[lamar con confianza? ¢Ese nimero te tranquiliza o te preocupa?

» ¢A quién no le has dado las gracias como se merece? ;Qué esperas?
« ¢Hay aguien en tu red que te resta més de lo que te suma? ¢Qué
[imite necesitas poner?
Capitulo 7— Mentoria: consigue uno, sé
uno

La mentoria es influencia en las dos direcciones. tomas prestada
influencia de los que van adelante y entregas influencia a los que vienen
detrés. El crecimiento del lider nunca es en solitario.
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')RPORATE ST
Q4 ROADMAp

SCALE METRICS

SCALE PLAN 2024 —
PROCESS & OPERATIONS

INVENTORY
SCALE

LOGISTICS

Un mentor no esuna celebridad

Olvida la idea del mentor famoso e inalcanzable. Un mentor rea es
alguien que esta 2 o 3 pasos adelante en tu camino especifico: el
contratista que ya pasd por donde tu estds, la persona que ya abrio €
negocio que tu quieres abrir, € que ya cometi6 los errores que tu quieres
evitar.

No necesitas que sea perfecto; necesitas que sea real y que esté
dispuesto. Un buen mentor te ahorra afios: cada consejo suyo es un error
que t no tienes que pagar.

L os mentores no se compran: se ganan

Nadie le debe mentoria anadie. Te la ganas asi:

1. ldentifica. Nombra a 2 0 3 personas que estan donde tu quieres
estar. Sé especifico: ¢qué paso llevan adelante que tu necesitas
aprender?

2. Acércate dando, no pidiendo. La primera conversacion no es para
pedir favores;, es para ofrecer valor. Ayuda en algo, haz una
pregunta inteligente que muestre que hiciste tu tarea, respeta su
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tiempo como oro.

3. Aplica y reporta. Cuando te den un consgjo, aplicalo y vuelve a
contarles qué pasd. Nada abre méas puertas que un aprendiz que
gjecuta: los mentores invierten en quien actla, no en quien solo
pregunta.

4. Sé constante sin ser carga. Mantén e contacto con respeto:
mensgjes breves, agradecimiento genuino, nada de depender
emocionalmente. La humildad con hambre abre més puertas que el
dinero.

El ayudante que llega temprano, pregunta con respeto y aplicalo que
aprende termina con mas mentores gque e que llega con billetes pero sin
humildad. La actitud es la moneda con la que se compran los mentores.

Lamentoriadigital: empieza donde estas

Si aln no tienes acceso a un mentor en persona, empieza con mentoria
digital: los grandes que yo estudié durante afios — T.D. Jakes, Les
Brown — me ensefiaron primero a través de sus ensefianzas en linea, sus
libros, sus mensajes. Escucharlos y seguirlos me dio direccion cuando no
tenia a quién preguntar en persona.

Think and Grow Rich de Napoleon Hill fue para mi un mentor en
papel: un libro puede ser tu primer mentor s 1o estudias y o aplicas en
serio. Pero que quede claro: la mentoria digital es €l inicio, no el destino.
Usala para crecer hasta que puedas sentarte con alguien real.

Sé uno: enseflar te hace lider

Aqui esta la otra direccidn, la que la mayoria ignora: ensefia lo que
sabes. El que ensefia ordena sus ideas, se afila'y descubre huecos en su
propio conocimiento. Ensefiar es laforma mas rapida de dominar algo.

Y ademés construye tu influencia: el aprendiz de hoy puede ser tu
socio, tu empleado estrella o tu mejor referido mafiana. Cada personaala
gque ayudas a crecer se convierte en un testimonio viviente de tu
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liderazgo.

No esperes a "saberlo todo" para ensefiar. Solo necesitas estar un paso
adelante de a quién ayudas. El que sabe cambiar un breaker le ensefia al
que no sabe; € que ya abrid su negocio le ensefia a que suefia con
abrirlo. Todos tenemos algo que ensefiar.

Heinvertido miles en mi formacion como empresario. Mi primer
seminario de negociosy desarrollo personal fue un seminario de
Rich Dad en el norte de Virginia en 2018. Después vinieron
seminarios de trading, entrenamientos, librosy las ensefianzas de
grandes como T.D. Jakesy Les Brown, a quienes escuché y segui
durante afios. Todo lo que construyo hoy nace de lo que aprendi en
ese camino.

(Historia basada en hechos verificados.)

El ciclodela mentoria

El lider vive dentro de un ciclo permanente: consigue — aplica — crece
- entrega. Recibes guia, la aplicas, creces con €lla, y luego la entregas a
guien viene detrés. Ese ciclo es la tuberia de la influencia: nunca se seca
porgue siempre esta fluyendo en las dos direcciones.

Rompe € ciclo en cualquier punto y la influencia se estanca: e que
solo recibe y nunca da se vuelve dependiente; e que solo da y nunca
recibe se quema. El lider completo hace las dos cosas, toda la vida.

L o que un mentor nuncatedira (pero espera)

Si quieres que un mentor siga invirtiendo tiempo en ti, entiende lo que
espera sin decirlo:

Que gecutes. Nada mata una mentoria més rapido que € aprendiz
gue pregunta, asiente y no hace nada. EI mentor no necesita que seas
perfecto; necesita ver movimiento. Aplica una cosa y vuelve con
resultados — buenos o malos, pero reales.
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Que seas breve. El tiempo del mentor es su activo més caro. Llega
con preguntas especificas, no con "¢me das un consgjo general ?". "Estoy
entre estas dos opciones por estas razones, ¢cud ves mejor?' respeta su
tiempo y muestra que pensaste.

Quelo honres en publico y lo cuides en privado. Reconoce a quien
te ensefid; nunca uses su nombre para presumir ni cuentes sus asuntos. La
leadltad es|a moneda con la que se paga la mentoria.

Queun dia seastl e mentor. El meor pago que un mentor recibe es
verte ensefiar a otro lo que é te ensefid. Asi se perpetla €l ciclo: la
influencia que recibiste se convierte en lainfluencia que entregas.

Aplica esta semana

1. Nombraatu mentor potencial. Escribe 2 0 3 nombres de personas
2-3 pasos adelante. Elige uno y haz un primer acercamiento
respetuoso esta semana: sin pedir nada todavia.

2. Ensefia algo. Esta semana, enséiale una cosa concreta a alguien
que viene detras de ti. Una técnica, un consgjo, un atgo que te
hubiera servido afios atras.

3. Aplica un consgjo pendiente. Si alguien te dio un buen consgjo y
no lo aplicaste, aplicalo esta semanay repoértale el resultado.

4. Estudia a un mentor digital. Dedica una hora esta semana a
estudiar en serio a alguien que admires: un libro, una ensefianza, un
mensgje. Tomanotasy aplica unaidea.

Ejercicio: Mi plan de mentoria
Mis 2-3 candidatos a mentor:

1. Nombre:

¢En qué paso va adelante?

54



1. Nombre:

¢En qué paso va adel ante?
1. Nombre:
¢En qué paso va adel ante?

Mi plan de acer camiento (dando primero, sin pedir):

Un consgjo que medieron y ain no aplico:

Lo quevoy a ensefiar esta semana (¢aquiény qué):

Mi lugar en € ciclo: ¢estoy recibiendo, aplicando, creciendo o
entregando? ¢Qué me falta?
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Para reflexionar

+ ¢Quién te ensefio o més valioso que sabes hacer? ¢Le has dado las
gracias Ultimamente?

+ ¢Qué consegjo recibido nunca aplicaste? ¢Qué te detuvo?

*  ¢A quién podrias estar mentoreando ya sin darte cuenta? ¢Qué le
ensefarias primero?

Capitulo 8 — Hablar en publico: € miedo
gue esconde dinero

Llegamos alacima. Tu boca, tu escucha, tu red, tu mentoria: todo lo que
construiste en este libro converge en un solo momento — € momento en
que te paras frente a gente y hablas. Este capitulo tiene dos cimas: tu voz
frente amultitudesy tu ecosistema digital, lainfluencia que no duerme.

Y agui estd la cima de la cima: hablar en publico. Es € miedo mas
comun del mundo — y el mas rentable de vencer.
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El que levantalamano en lareunién es al que € jefe recuerda. El que
presenta su estimado en persona, mirando alos ojos, gana el contrato que
el que lo mand6 por texto pierde. Hablar frente a gente te separa: pocos o
hacen, y los que |o hacen son recordados, contratados 'y seguidos.

No empieces con un auditorio. Empieza con la escaleradel lider:

1. Una persona: presentatu trabajo en persona en lugar de por texto.

2. Un grupo pequefio: levanta la mano en una reunion; opina en un
grupo.
3. Tu equipo: explicales el plan de la semana mirandolos alos 0jos.

4. Tus clientes: graba un video corto explicando lo que haces y
publicalo.

5. Un salén: cuando llegues aqui, ya no seratu primera vez hablando:
sera tu primera vez con mas publico.

Habla con miedo hasta que e miedo se canse de ti. Cada vez que
hablas a pesar del miedo, el miedo se hace mas pequefio y ti mas grande.
Los grandes que estudié hablan frente a miles hoy; todos empezaron
temblando frente a pocos.

Y la segunda cima: tu influencia no tiene por qué dormir cuando tu
duermes. El ecosistema digital que el cuaderno original te ensefi6 a
construir sigue hablando por ti 24/7.
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Construyendo el ecosistema digital (del cuaderno original)

El siguiente texto es el capitulo original del cuaderno de trabajo de El
Lider, conservado integro:

Tu presencia fisica tiene un limite; tu presencia digital no. Un
verdadero lider escala su influencia construyendo un ecosistema digital
interconectado. Se trata de ir més alla del impacto loca y aprovechar la
distribucion multiplataforma — desde péaginas especidizadas de
Facebook hasta TikTok y centros centralizados de Linktree — para
establecer una presencia global.

Al tratar lalA generativa no solo como una herramienta, Sino como un
equipo virtual, puedes multiplicar tu produccién. Tu huella digital debe
ser intencional: un legado estratégico que trabaja parati 24/7.

Fin del texto original. Lo que sigue lo desarrolla para tu vida diaria:

Una pieza, muchas plataformas: €l ciclo multiplicador

El error mas comun es tratar cada plataforma como un trabajo separado.
El lider piensa en sistema: una pieza central de contenido,
multiplicada.
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Funciona asi: grabas un video corto en € trabgjo — un consgjo, un
antes y después, una explicacién simple de lo que haces. Ese es tu nucleo.
Luego lo multiplicas: € video va atus paginasy perfiles de video corto;
una foto del resultado va a tus paginas de negocio con un texto que
explique e valor; €l enlace a todo vive en tu centro de enlaces, donde la
gente encuentratus servicios, tus paginasy tu contacto en un solo lugar.

Una hora de trabgjo produce una semana de presencia. Eso es
apalancamiento digital: tu influencia trabagjando mientras tU estés en la
obra, con tu familia o durmiendo.

LalA como tu equipo virtual

La inteligencia artificial no es € futuro: es tu ayudante de hoy. Tréatala
como un equipo virtual que trabaja parati:

» Guiones. pidele borradores de 1o que vas a decir en un video o una
publicacién, y adaptalos atu voz.

» ldeas: pidele 20 ideas de contenido sobre tu oficio y elige las 5
mejores.

« Textos. que te ayude a redactar descripciones claras de tus
servicios, respuestas a clientes y publicaciones.

« Organizacion: que te ayude a planear tu semana de contenido en
minutos.

Laregladeoro: lalA propone, ta dispones. Nunca publiques algo que
no hayas revisado y hecho tuyo. Tu voz estu marca; lalA estu asistente,
no tu reemplazo.

Tu huelladigital estu reputacion

Todo lo que publicas habla de ti cuando td no estés. Antes de publicar, €l
lider se pregunta: ¢esto construye o destruye mi reputacion? ¢Un cliente
gue vea esto confiaria mas o menos en mi? ¢Esto representa al lider que
quiero ser?
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Publica tu trabajo con orgullo: antes y después, procesos, consejos
Gtiles. Publica tus valores. familia, esfuerzo, honestidad. Evita lo que
resta: quejas publicas, peleas, burlas, contenido que no querrias que viera
tu mejor cliente. Tu ecosistemadigital estu curriculum permanente.

Constancia digital: el algoritmo premia al que no serinde

El secreto del ecosistema digital no es la perfeccion: es la constancia. La
mayoria publica tres veces, no ve resultados y abandona. El lider publica
cincuenta veces, aprende qué funcionay sigue.

No necesitas equipo caro ni edicion perfecta. Necesitas tres cosas:
constancia (publica cada semana, sin falta), autenticidad (sé tu: la gente
conecta con personas reales, no con comerciaes) y valor (cada
publicacion debe ensefiar, inspirar o mostrar algo util).

Mide lo béasico: ¢qué publicaciones generan mensgjes, llamadas o
comentarios? Haz més de eso. ¢Cudles no generan nada? Aprende y
gjusta. Tu ecosistema es un experimento permanente, y cada semana te
ensefia algo si prestas atencion.

Y recuerda laregla de oro digital: nunca discutas, nunca te quejes de
clientes, nunca publiques en caliente. Todo lo que subes se queda. El
lider digital piensa antes de publicar, igual que piensa antes de hablar.

Lapilacompleta: el lider que comunica
Miralo que construiste en este libro, de abajo hacia arriba:
Boca (cap. 1): tu herramienta mas cara, con mantenimiento.
Asertividad (cap. 2): diceslo que piensas sin pelear.
Escucha (cap. 3): escuchas primero, influyes después.
Arenas (cap. 4): produces resultados en € trabgjo, en lacasay enlo

digital.
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Visién (cap. 5): comunicas € porqué, lo que sigue y €
reconaci miento.

Red (cap. 6): tu capital social multiplicatu voz.
Mentoria (cap. 7): recibesy entregas influencia.

Voz y ecosistema (cap. 8): hablas frente a multitudes y tu influencia
trabaja 24/7.

Yano eres solo el que gecuta. Eres e que influye. Eres un lider que
comunica.

Lee esa pila otra vez y nota algo: cada nivel sirve a la gente a tu
alrededor. La boca sirve a cliente. La escucha sirve a equipo. El
reconocimiento sirve alafamilia. El ecosistema sirve a desconocidos que
nunca conoceras. Ese es e secreto final de la influencia: crece en
proporcion directa a cuanto sirves. El lider que més sirve es €l que mas
influye.

Pero influir no te protege de todo. Los mercados cambian, las crisis
Ilegan, los planes se caen. En el proximo libro aprenderas lo que €l lider
necesita cuando la tormenta toca la puerta: laresiliencia del navegante.

Aplica esta semana

1. Grabatu primer video. Un video corto (menos de un minuto): un
consgjo de tu oficio, un antes y después, o una explicacion simple
de tu trabajo. Publicalo donde estén tus clientes.

2. Multiplicalo. Toma esa pieza y llévala a dos lugares mas. otra
plataformay tu centro de enlaces o pagina de negocio.

3. Usa la IA una vez. Pidele a una herramienta de IA 10 ideas de
contenido sobre tu trabgjo o un borrador de guion. Adéptalo a tu
Voz.

4. Sube un escaldn. Habla donde normalmente te quedarias callado:
levanta la mano, presenta en persona, opinaen e grupo.
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Ejercicios del cuaderno original

Los siguientes dos g ercicios pertenecen al cuaderno original de El Lider
Yy Se conservan integros:

Ejercicio 4: El plan de apalancamiento con |A Audita tus tareas
semanales de marketing y administracion. Identifica tres cuellos de
botella especificos (por gemplo: escribir guiones de video, generar
graficos, redactar correos) que vas a delegar de inmediato a plataformas
delA como Gemini, Midjourney o ChatGPT.

Cudlo de botella 1
Selodelego a

lalA asi:
Cudllo de botella 2
Selodelego a

lalA asi:
Cuello de botella 3:
Selo delego a

lalA asi:

Ejercicio 5. La estrategia de omnipresencia Dibuja tu ciclo
multiplicador de contenido para los proximos 7 dias. Toma una pieza
central de contenido (por ejemplo: un video de opinidn desde el trabajo)
y escribe exactamente cdmo lo vas a reutilizar en tres plataformas
diferentes parallevar tréfico a tus centros de negocio.

Mi pieza central:
Plataforma 1. ¢Como la adapto?
Plataforma 2 ¢Como la adapto?
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Plataforma 3 ¢Como la adapto?

A donde lleva el trafico?

Ejercicio: Mi escalera de orador

Marca dénde estas hoy en la escaleradel lider y comprométete a subir un
escalOn este mes:

» [] Escalon 1: presentar mi trabajo en persona (no por texto)

« [] Escalon 2: levantar lamano / opinar en una reunién o grupo

e [] Escalon 3: explicar €l plan semanal ami equipo mirandolos alos

0jos
e [] Escalon 4: grabar y publicar un video corto de mi trabajo
» [] Escaldn 5: hablar frente a un saldn o grupo grande
Estoyene escalon: _ Estemessuboal escalon:

Mi guion de 2 minutos (quién soy, qué hago, por qué soy bueno en
esto):

Hola, me [lamo

me dedico | a

y lo que me diferen’cia es

porque

S necesita
, Yo puedo
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ayudarle.

Mi  primer video de esta semana sera sobre
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Apéndice — El Cuaderno de Practica del
Lider

Usa estas paginas con lapiz en mano. La introduccién del libro te pide
leerlo con |4piz— estas son las paginas que ese |dpizllena. Trabaja las
hojas de cada capitul o después de terminar ese capitulo; €l rastreador de
8C-3 correalolargo de los 30 dias.

COmo se numeran: AE = autoevaluacion - H = hoja de trabajo - R =
rastreador - S = revisién semanal - F = chequeo final.

C-1. AUTOEVALUACION — Mi puntuacion inicial de
lider
Cadlificate con honestidad, de 1 (nunca cierto) a 5 (Siempre cierto).

Responde desde tu vida como es hoy, no como quisieras que fuera. Suma
al final. Repite después de los 30 dias.

| # | Afirmacion | Puntgje 1-5 | |---| | || 1] Antesde
una conversacion importante pienso en qué quiero lograr y cémo decirlo.
(Cap. 1) ||| 2 | Alimento mi mente con aprendizaje en vez de quejas 'y
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chismes. (Cap. 1) || | 3| Digo "no" con calmay amabilidad, sin excusas
largas. (Cap. 2) | | | 4 | Puedo pedir lo que merezco sin rogar y sin
disculparme por pedir. (Cap. 2) | | | 5 | Puedo recibir un "no" y preguntar
gué necesitaria para que fueraun "si". (Cap. 2) | | | 6 | Guardo €l teléfono
y mantengo contacto visual cuando alguien me cuenta algo importante.
(Cap. 3) | | | 7 | Puedo devolver con mis palabras lo que alguien dijo.
(Cap. 3) | | | 8| No interrumpo; dejo que la gente termine. (Cap. 3) || ]9 |
Hablo con mi jefe o cliente usando hecho + necesidad + propuesta, no
guejas. (Cap. 4) | | | 10 | Explico mi trabajo simple, sin jerga, y defiendo
mi precio con cama. (Cap. 4) | | | 11 | Corrijo en privado y felicito en
publico. (Cap. 4/ Cap. 5) | | | 12 | En casa hablo del problema, no de la
persona— Yy hablo antes de que lo pequefio crezca. (Cap. 4) || | 13 | Releo
los mensgjes importantes antes de enviarlos y no negocio ni peleo por
texto. (Cap. 4) | | | 14 | Comunico € porqué detras de las tareas, no solo
las tareas. (Cap. 5) | | | 15 | Doy reconocimiento especifico: quién hizo
gué, cuando y qué efecto tuvo. (Cap. 5) | | | 16 | Cumplo promesas — a
tiempo, como prometi — y cuido mi nombre. (Cap. 6) | | | 17 | Doy valor
a mi red antes de pedir ago. (Cap. 6) | | | 18 | Estoy aprendiendo de
alguien que va adelante y ensefiando a alguien gque viene detras. (Cap. 7) |
| | 19 | Puedo hablar frente a un grupo sin desaparecer en el silencio. (Cap.
8) ||| 20 | Publico mi trabajo en linea con regularidad y constancia. (Cap.

8) 11
Mi puntuacion inicial: /100
Bandas de puntaj e (segin la l6gica del libro):

» 2040 — Modo operador. Tus manos trabajan; tu influencia alin no.
Empieza con los capitulos 1-3 y € rastreador de 30 dias.

e 4165 — En transicion. Algo de influencia, pero inconsistente.
Trabaja primero los capitulos donde te pusiste 1 0 2.

e 66-85— Lider en ascenso. Tu sistema se esta formando. El guion
semanal (H-11) y el rastreador |o hardn permanente.
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» 86-100 — Comandando. Enséfiale este libro a alguien. (Cap. 7: ese
esel lado de dar del ciclo.)

Lastres afirmaciones donde me puse € puntaje mas bajo:

1. #  —

2. #_ —

3.# —

Mi promesa de 30 dias: repetiré esta autoevaluacion el
(fecha) y mis tres afirmaciones meta estaran en 4 o mas.
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C-2. HOJAS DE TRABAJO POR CAPITULO
#H# Capitulo 1 — hojas

H-1. La tarjeta de mantenimiento de la herramienta
(mantenimiento - direccién - propésito — los tres del capitul o)

Mantenimiento — lo que entra sale. Esta semana consumi:
Una hora de contenido negativo

gue reemplazaré con aprendizagje:
De qué aprenderé en su lugar:

Direccion — 30 segundos antes de la proxima conversacion
importante. La conversacion:

1. ¢Qué quiero lograr?

2. ¢Qué necesita escuchar la otra persona?

3. ¢Cud es la megor forma de decirlo para que lo reciba?

Propésito — construir, no destruir. Una persona a la que construiré
con palabras esta semana: Exactamente lo que le diré:

H-2. El precio de la boca sin mantenimiento (los tres costos del
capitul o)

En dinero: un precio ma explicado que recuerdo:
Lo que

probablemente me costo:

Un aumento 0 mejor precio que nunca pedi:
Lo que
pediré esta semana (y a quién):
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En oportunidades: una puerta que se quedd cerrada porque no supe
decirlo:

En paz wuna relacion herida por paabras sin punteria
Lo que ain puedo

reparar:
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#HHH Capitulo 2 — hojas

H-3. Nombra € estilo (de los tres estilos del capitulo — clasifica,
luego corrige)

Para cada situacion, marca P (pasivo), G (agresivo) o A (asertivo).
Luego escribe la version asertiva.

| # | Situacién | Estilo | |--| | | | 1| Aceptas €l turno
imposible del sdbado, dices "esta bien" y pasas el fin de semana furioso. |
|| 2| Le gritas a ayudante frente al cliente por un corte chueco. | || 3 |
"Entiendo la prisa, y necesito que acordemos el alcance antes de darle
precio." ||| 4 | Dices"no hay problema" al descuento que exige €l cliente,
y lo resientes un mes. | | | 5 | "He estado haciendo este trabajo por dos
anos con estos resultados; necesito que revisemos mi compensacion.” | |

1 - version asertiva

2 - version asertiva:

version asertiva:

H-4. Banco de guiones para pedir (hecho + necesidad + propuesta
— escribe tres esta semana)

Peticion 1. ¢a quién? ¢Sobre  qué?
Hecho:
Necesidad:

Propuesta:

Peticion 2: ¢a quién? ¢Sobre  qué?
Hecho:
Necesidad:

Propuesta:
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Peticion 3. ¢a quién? ¢Sobre  qué?
Hecho:
Necesidad:

Propuesta:

H-5. Registro del " no" limpio (decir no sin culpa— Yy recibirlo sin
derrumbarse)

Un no que di esta semana:

Como lo dije (unafrase cortay amable):
Como se

sintio;

Un no que recibi esta semana:

En vez de derrumbarme pregunté:
"¢Qué necesitaria para que fuera un si?' / "¢Cuando lo revisamos de
nuevo?' Su respuesta:
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#HHHt Capitulo 3 — hojas

H-6. Latarjeta de escucha de 7 dias (marca cada noche: S=si, N =
no)

| Dia | Parafraseé una vez ("A ver s entendi bien...") | Teléfono
totalmente fuera en la conversacién clave | Hice una pregunta abierta |
Cero interrupciones | |-----| I

~==[TLun [ [[TIMar [[[[[IMie[[[[[[duel[[IIlViellllllSab[[]]]
Dom | |||
Mejor dia: ¢Por qué?
Peor dia: ¢Qué me bloqued?
Qué cambia la préxima semana:

H-7. Preguntas abiertas que abren puertas (las cerradas invitan a
un "si" automético)

La persona Mi pregunta abierta
Lo que aprendi escuchando la

respuesta completa:
La persona: Mi pregunta abierta:
Lo que aprendi escuchando la

respuesta compl eta:
La persona: Mi pregunta abierta:
Lo que aprendi escuchando la

respuesta completa:
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#HHHt Capitulo 4 — hojas

H-8. Planificador de la conversacion de trabajo (hacia arriba /
cliente / equipo — elige tu linea)

Linea: [ ] jefe-[] cliente - [ ] miembro del equipo

Hecho (objetivo, sin emociones):
Necesidad (en primera persona):
Propuesta (le facilita el "si"):

Fechalhoraen que latendré:

S esuna correccion: ¢en privado? [ ] si — corrijo el TRABAJO, no a
la persona:

S es una felicitacion: en publico, especifica

H-9. El guion dereparacién en casa (del problema, no de la persona
— peguefio, atiempo)

El problema pequefio (antes de que crezca):
La version de
la persona (lo que NO debo decir — €. "nunca me..."):

La version del problema (lo que Si

diré):
¢Quiere que lo resuelva o solo que la escuche? Preguntaré primero:
Una disculpa que debo en casa esta

semana

H-10. Compromiso de higiene digital (las cinco reglas digitales del
capitulo)
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Me comprometo, por esta semana, a cumplir estas reglas. Marca cada
noche.

» Regla 1: nada de negociar ni pelear por texto — lo delicado va por
[lamada o en persona.

» Regla2: releer todo mensgje importante antes de enviarlo.

« Regla 3: nunca escribir enojado — escribo s necesito, envio
mafiana.

» Regla 4: los mensges escritos llevan hora, lugar y detalle
especifico.

» Regla 5: nada de ventilar en grupos de trabajo — a la persona, en
privado.

| Dia| R1|R2| R3| R4 |R5 | || | Lun | | ] ]| ]

Mar [[[[[[[Mie[[[||||uel[[IT[IViel[lll1llISab[[[]]|Dom][[]]]]

Un mensaje especifico que haré clarismo esta semana:
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#HHHt Capitulo 5 — hojas

H-11. El guion semanal del lider (repetible) — fotocopia o
reescribe esta pagina cada lunes.

Semanaddl:

Mi PORQUE (larazon detrés de lametaprincipal delasemana):

LO QUE SIGUE (la meta, una sola frase clara):

Reconocimientos que daré esta semana (especificos, oportunos,
sinceros):

1. A: Por qué, especificamente:
2. A: Por qué, especificamente:
3. A: Por qué, especificamente:

Una correccién que haré bien (en privado, a trabajo, con respeto):
A quién: El asunto de trabajo:
Cuéndo/donde (privado):

Chequeo del estdndar diario — inicio (¢alineacion de 5 min hecha?)
/ medio (¢correccion + reconocimiento hechos?) / cierre (¢cierrede 2 min
hecho?)

| Dia| Inicio | Medio | Cierre | |-----| | | [|Lun|]]]]
Mar [[][[Mie[[[[|uel|[llViel[[||Sab[[||]Dom]]]]
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H-12. Influencia en todas las direcciones (el capitulo: todos tienen
Su propio porqué)

Hacia arriba (jefe, cliente, proveedor): nombre

Su porqué (qué lo mueve): Mi idea en SU idioma
(qué gana él):

Hacia los lados (socio, colega): nombre Su
porqué: Mi ideaen suidioma:

Hacia abajo (ayudante, equipo, familia): nombre
Su porqué: El porqué que
conectaré con latarea de hoy:

H-13. Registro de reconocimientos (gracias que no cuestan nada y
valen todo)

| Fecha | Quién | Qué hizo (especifico) | Cuando | Qué efecto tuvo |
I I I I | NRRRRRRRRR
LT

Como reacciond la gente cuando los reconoci en especifico:
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#HHHt Capitulo 6 — hojas
H-14. El mapa de red — ampliado (los cinco tipos de personas)

| Categoria | Nombre(s) | Ultimo contacto real (fecha) | Proximo paso |

| | | | | | Mentor (2-3
pasos adelante) | | | | | Par (mi nivel) || ||| Aprendiz (aquien ayudo) | | || |
Conector (conoce atodos) | | || | Circulo intimo (me dice laverdad) | | ||
Mi casilla vacia: Mi plan para llenarla este
mes:
Una persona que me drena: El limite que

pondré (sin drama):

H-15. Registro de dar primero (davalor antes de pedir — sin llevar
la cuenta)

| Fecha | Quién | Qué di (consgo, ayuda, presentacion,
recomendacion) | ¢Sin pedir nada? [S/N] | | | |

Lo que noté en mi red desde que empecé a dar primero:

H-16. Rastreador de referidos (el motor silencioso — pide a
terminar un buen trabajo)

| Fecha | Cliente feliz | La frase que usé ("Si conoce a alguien que
necesite esto, pasale mi nimero...") | ¢Recibi referido? | |------- [-------=---
|
— B

Mi lista simple de contactos empezé (nombre / qué hace / cuando
hablamos):
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#HHH Capitulo 7 — hojas

H-17. Borrador del acercamiento al mentor (ganatelo: identifica —
daprimero — aplicay reporta —» sé constante)

Candidato: El paso que lleva adelante
Yy que yo necesito: El valor que OFRECERE en la primera
conversacion (no pedir): Una

pregunta inteligente que muestre que hice mi tarex
Fecha del acercamiento:

Lo que espera sin decirlo (los cuatro del capitulo): gjecuta - sé breve -
honra en publico / cuida en privado - un dia sé t e mentor. Mis notas de
como cumpli cada uno:

H-18. Registro de aplicar y reportar (nada abre méas puertas que un
aprendiz que gjecuta)

| Consgjo recibido (¢de quién?) | Aplicado e (fecha) | Qué pasd
(resultados reales) | Reportado € (fecha) | | |
I I [ELETEEEETTT T

H-19. Ensefia uno + chequeo del ciclo (consigue - aplica — crece
- entrega)

Lo que enseflaré esta semana (estar un paso adelante basta):

A quién? ¢Cuando?

Ensefiar me mostré estos huecos en mi propio conocimiento:

Mi lugar en € ciclo hoy: [ ] recibiendo - [ ] aplicando - [ ] creciendo - [
] entregando
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La direccién que estoy descuidando:
arreglo de esta semana:
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#HHHt Capitulo 8 — hojas

H-20. La escalera del orador — registro de progreso (sube un
escalén por mes)

Mi escalon actual: Mi escalbn meta este mes:

| Fecha | Dénde hablé en voz ata / presenté / grabé | Escalon
practicado | Nivel de miedo (1-10) antes — después | | |

Mi guion de presentacién de 2 minutos (mejoralo cada mes):

"Hola, me Ilamo , me dedico a
, Yy lo que me dferencia es
porgue . Si necesita
, YO puedo ayudarle."

H-21. El calendario de contenido de 7 dias (una pieza centra,
multiplicada— el ciclo multiplicador)

Pieza central de esta semana: (consgjo
[ antes 'y después/ explicacién)

| Plataformal/lugar | Como la adapto | Publicada e (fecha) |
I I I L2 1031

¢A donde lleva € trafico? (mi centro de enlaces / pagina / contacto):

Qué funciond esta semana (mensajes, llamadas, comentarios):

De qué haré mas / menos la proxima semana:

H-22. Banco deinstruccionesparalalA (lalA propone, tu dispones
— adapta todo atu voz)

81



Completa y reutiliza. Nunca publiques algo que no hayas revisado y

hecho tuyo.
1. ldeas: "Dame 20 ideas de contenido sobre (mi
oficio). Mis clientes son (a quién sirvo). Tono

directoy préctico."

Guion: "Escribe un guion de video de 45 segundos sobre
. Empieza con un gancho en los primeros 3

segundos. Termina con: "

Respuesta a cliente; "Ayudame a responder claro y amable a un
clientequedice: ". Corto y profesional.”

Descripciéon de servicio: "Escribe una descripcion clara de mi
servicio: . Incluye qué cubre, qué garantiza y
paraquién es."

Plan semanal: "Planifica mi semana de contenido: 3 publicaciones
sobre . Un consgo, un antes y después, una
explicacion util. Unalinea corta cada una."

Mis tres cuellos de botella para la |A esta semana (del gjercicio
original del capitulo): 1) 2) 3)

H-23. Lista de chequeo de reputacién digital (antes de publicar)

[ ] ¢Esto construye o destruye mi reputacion?
[ 1 ¢Un cliente que lo vea confiaria més en mi?
[ ] ¢Esto representad lider que quiero ser?

[ ] Nada de quejas, peless, burlas ni nada que no querria que viera
mi mejor cliente.

[ ] Constante, auténtico, valioso — ensefiar, inspirar o mostrar algo
atil.
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C-3. EL RASTREADOR DE 30 DiAS — una pégina por
semana

Seis habitos diarios sacados directo de los capitul os. Marca cada noche:
O hecho, Ofallado.

Los seis: (1) Construir con palabras — una palabra especifica y
positivaaalguien (Cap. 1) - (2) Teléfono fuera— en la conversacion més
importante del dia, teléfono completamente guardado (Cap. 3) - (3)
Parafrasear — unavez al dia ("A ver si entendi bien...") (Cap. 3) - (4) Un
porgué o un reconocimiento especifico (Cap. 5) - (5) Releer antes de
enviar — cada mensaje importante releido; nada escrito enojado (Cap. 4)
- (6) Un escalén — hablar donde normamente callaria o avanzar tu
presencia (Cap. 8)

Semana 1 (dias 1-7)

| Dia| (1) Construir con palabras | (2) Teléfono fuera | (3) Parafrasear |
(4) Porgué / reconocimiento | (5) Releer antes de enviar | (6) Un escaldn |
Puntaje /6 | |----| | I |-
' ' I |
1IIIIIII||2|||||||II3IIIIIII||4I||||||II5|IIIIIII|6I|||||||I7|I
[T

Revision de la semana 1. puntge total / 42 - ;Qué funciond?
cQué me costd6 mas?

Semana 2 (dias 8-14) — esta semana suma: una conversacion dificil
con hecho + necesidad + propuesta (Cap. 2)

| Dia | (1) | (2) | @ | 4 | (5 | (6 | Puntaje /6 |

e N M p |- LE8THHTTETO IO
|||||||11|||||||I|12||||I||||13|||||||||14|I||||||

Revision de la semana 2: puntgje total / 42 - La conversacion
dificil de esta semana: ¢con quién? Jatuve? [SIN] -
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Resultado:

Semana 3 (dias 15-21) — esta semana suma: dos reconexiones de
red sin pedir nada + un referido pedido (Cap. 6)

| Dia [ ) | Q| | @& |G | (6 | Putge /6 |
e e S A m e LEAS TS T
17||||||I||18|||I|||||l9|||||||||20I|||||||I21|||||I||

Revision de la semana 3: puntgje total / 42 - Reconexiones:
- ¢Pedi @ referido? [S/N] Resultado:

Semana 4 (dias 22-28) — esta semana suma: ensefiar algo a alguien
gue viene detras (Cap. 7)

| Dia [ M) | @ | G | @ | G | (6 | Putae /6 |

e B m e e ey HE22 023 T

24|I|I||I||25|||I||I||26I||I||||I27I||I|I||I28I||||I||

Revision de la semana 4: puntagje total | 42 - ;Qué ensefié?
A quién?

Dias29-30 — cierre

| Dia [ D) | @ | 1 @& G | () | Putge /6 |
e S A e m L2980

Puntaje total de 30 dias: /180

C-4. REVISION SEMANAL DEL LIDER

Cada domingo por la noche. No hay atajos: € lider que no revisa, no
mejora.

Semanaddl:

Ganancias de la semana (qué si hice — las 3 mejores):
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Fallos de la semana (qué no hice — los 3 peores, con honestidad):

1.

Mi  conversacibn mas importante de la semana
¢Fue pasiva, agresiva
cambiaria?

0] asertiva? ¢cQué

Mi escucha de la semana: ¢a quién escuché de verdad?
¢A quién le debo una escuchareal

la préxima semana?

Mi red de la semana: un nombre nuevo o reconectado:

Mi enseflanza de la semana: qué ensefié / a quién:

Ajuste para la préxima semana (una sola cosa):
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C-5. EL CHEQUEO FINAL DE LOS30DIAS

Después del dia 30. La diferencia entre el que lee sobreliderazgoy e
lider de verdad esta en las paginas escritas — estas son.

Mi puntaje final de la autoevaluacién (C-1): / 100 (inicial:
) Puntos ganados:

Lostrescambiosrealesen mi vida que puedo nombrar:

1.

Mi escaldn de orador: empecé en €l , hoy estoy en € :

El ciclo de mentoria que ya estd corriendo: de quién recibo:
a quién entrego:

Mi compromiso de lider — la secuencia que me trgjo hasta aqui: la
mentalidad me dio & Catalyst, la disciplina me dio €l Operator, la escala
me dio e Strategist, la gente me da este libro. Leo el Libro 5, EL
NAVEGANTE, no como quien coleccionainformacién, sino como quien
afilauna herramienta: para usarla.

Firma Fecha:

S llegaste hasta aqui con las paginasllenas. ya no eres solo € que
gjecuta. Eres & que influye. Eres un lider que comunica — marca
Ferguz.
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El camino continla

El siguiente texto esla transicion original del cuaderno de El Lider al
Libro 5, conservada integra:

Ahora tienes la mecanica de la influencia en su lugar. Has construido
un ecosistema digital automatizado que trabaja 24/7 para multiplicar tu
autoridad. Has dejado de operar solo como trabajador y has asumido tu
rol de verdadero Lider.

Pero solo la influencia no puede protegerte de los cambios del
mercado, los cuellos de botella operativos ni la turbulencia econémica.
Construir € imperio fue tu enfoque agui; defenderlo y escalarlo frente a
crisisimprevistas es un juego completamente diferente.

¢Qué pasa cuando tu industria cambia de la noche a la mafana?
¢Cémo cambias tus operaciones sin romper los cimientos que acabas de
construir?

En el Libro 5, vamos mas alla del liderazgo diario. Entramos en la
resolucion avanzada de problemas, laresilienciaalargo plazo y lavision
estratégica necesaria para conducir tu empresa a través de las tormentas.
Has aprendido a liderar la tripulacion; ahora es momento de aprender a
navegar el barco.

Fin del texto original.

La Secuencia Ferguz continta en orden: e Libro 5 EL
NAVEGANTE — laresiliencia, te ensefia a capear tormentas, adaptarte
sin rendirte y mantener el éxito en el tiempo. Después, e Libro 6, EL
SENDERO DEL TRIUNFO — la historia completa, reline toda la
secuencia en una sola doctrina. Cada libro se sostiene solo; juntos forman
el sistema completo.
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Un Ultimo consgjo de lider a futuro lider: no leas € préximo libro
como quien colecciona informacion. Léelo como quien afila una
herramienta: para usarla. La influencia que no se practica se oxida. Habla
hoy la conversacién que pospusiste, escucha hoy a quien ignoraste,
reconoce hoy a quien lo merece. El lider no nace cuando terminael libro;
nace cuando aplica la primera pagina.
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Y recuerda la secuencia que te trajo hasta aqui: el Catalizador tedio la
mente, el Operador te dio la disciplina, €l Estratega te dio la escala
Ahora el Lider te dalagente. Lo que viene — &l Navegante — te daralo
Unico que ninguno de los otros puede darte: la capacidad de seguir de pie
cuando todo tiembla. Terminafuerte.

Contraportada

Deja de operar. Empieza a comandar. Has construido la disciplina para
gecutar y las estrategias para escalar. Pero un imperio no puede
sostenerse solo con tus manos.

El Lider es tu guia para pasar de la produccion localizada a la
influencia global.

Dentro de este cuaderno de trabajo aprenderds a: Dominar la mecanica
de lainfluencia: impone respeto y construye autoridad con comunicacion
empética e integridad, sin depender de un titulo. Construir tu ecosistema
digital: aprovechalalA generativay la distribucion multiplataforma para
multiplicar €l alcance de tu marcay establecer una presenciadigital 24/7.
Poner el estdndar: lidera desde €l frente y alinea a tu equipo, tu familiay
tus socios con tu vision final.

Lafase de gecucion termind. Es hora de establecer tu legado.
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Sobre €l autor

Fernando Josue Guzman Perez naci6 en El Salvador en 1992. En 2009
completd su formacion como electricista (96 horas, INSAFORP, Instituto
Técnico Ricaldone) y emigré alos Estados Unidos. Trabajé como Parts
Manager en AutoZone (2018-2024) y como Property Maintenance
Specialist en Eagle Rock (2024-2026). Es fundador de GMPS
Construction, SG Junk Removal, G Metals Inc y un servicio de
handyman en Alexandria, Virginia— y lamarcareal detras de todo esun
destello blanco con las letras GMPS: "God is the maximum power
supply. Dios es el méximo suplemento de poder.” Ha invertido miles en
su formacion como empresario. Esposo de Carmen Rosario Menjivar y
padre de Gabriel, Schneider y Karla, escribe para los que construyen su
futuro con sus propias manos.

Par a reflexionar

« ¢Qué te da més miedo: hablar frente a gente o publicar un video?
¢De donde viene ese miedo?

» ¢Cuantas oportunidades crees haber perdido por no levantar la
mano o no hablar?

» Si tuvieras que ensefiarle a alguien tu oficio en dos minutos, ¢por
dénde empezarias?
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CONTINUA LA SECUENCIA

LeeEL NAVEGANTE acontinuacion —

Unete ala comunidad de lector es de Ferguz en WhatsApp:

WHATSAPP_INVITE_LINK
(enlace de invitacién proximamente)

¢Listo para profundizar? El programa de 8 ssmanas LA MULTIPLICACION:
https:.//fernandoguzman.org


https://fernandoguzman.org

