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La Secuencia Ferguz

Fernando Josue Guzman Perez aprendió de los mejores: estudió a los

grandes — las enseñanzas de T.D. Jakes y Les Brown, el mundo Rich

Dad de Robert Kiyosaki, libros como Think and Grow Rich de Napoleon

Hill —, descifró cómo lo hacían y construyó 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 el orden, porque no hay influencia sin

disciplina, ni disciplina que sirva sin una mente que la dirija.

1. EL CATALIZADOR — la mentalidad

2. EL OPERADOR — la disciplina

3. EL ESTRATEGA — la escala y la inteligencia financiera

4. EL LÍDER — la influencia (este libro)

5. EL NAVEGANTE — la resiliencia

6. EL SENDERO DEL TRIUNFO — la historia completa

Lee en orden, aplica en desorden: cada idea de estos libros sirve en tu

vida desde el primer día, pero el sistema completo solo se entiende

caminándolo paso a paso. Este es el paso cuatro del sistema.
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Introducción: El cambio de mando

En las fases operativas de tu camino, construiste la disciplina para

ejecutar. Definiste tus metas, estructuraste tu arquitectura de tiempo y

dominaste la mecánica de la producción. Pero un imperio no puede

sostenerse solo con tus manos. El paso de Operador a Líder es el paso de

la producción personal localizada al apalancamiento colectivo global.

Este cuaderno de trabajo está diseñado para hacer la transición de tu

mentalidad y tus sistemas. A lo largo de los próximos dos capítulos,

evaluarás cómo imponer respeto en el mundo físico y cómo proyectar esa

autoridad al mundo digital. La fase de ejecución terminó. Es hora de

establecer tu legado.

Y una advertencia honesta antes de empezar: este libro te va a

incomodar. Te va a mostrar conversaciones que evitas, verdades que no

dices y relaciones que descuidas. Eso es bueno. La incomodidad es la

señal de que estás creciendo. Los líderes no se forman en la comodidad;

se forman en las conversaciones difíciles que otros evitan.

Una cosa más que me enseñaron los grandes: el liderazgo no es una

posición que alcanzas; es una práctica que repites. Cada capítulo de este

libro termina con acciones y ejercicios porque la influencia se construye

igual que el músculo — una repetición a la vez. Lee menos, aplica más, y

sentirás el cambio en semanas.

No necesitas un título para empezar. Necesitas decisión. Vamos.

Este libro se lee con lápiz en mano: hay ejercicios, auditorías y

guiones para escribir. No los saltes. La diferencia entre el que lee sobre

liderazgo y el líder de verdad está en las páginas escritas.
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Capítulo 1 — Tu boca es tu herramienta
más cara

Hay una verdad incómoda que tarde o temprano descubre todo el que

trabaja con sus manos: no gana más el que trabaja más. Gana más el que

comunica más.

Lo ves en todas partes. Dos personas con la misma habilidad, la

misma experiencia, el mismo esfuerzo. Uno apenas cubre los gastos; el

otro no se da abasto con el trabajo que le llega. ¿Qué hace la diferencia?

No son las manos. Es la boca.

Tus manos te consiguen empleo. Tu boca decide cuánto ganas, qué

clientes llegan, qué oportunidades se abren y qué puertas se cierran. Las

manos ejecutan. La boca influencia. Y la influencia — eso que hace que

la gente quiera trabajar contigo, pagar lo que vales y recomendarte con

otros — es la materia 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 está en
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tu caja de herramientas. Está en tu cara.

La herramienta que usas todos los días

Piensa en tu herramienta favorita, esa que sacas todos los días. La

conoces bien: sabes cómo cuidarla, cuándo afilarla, dónde la guardas para

que no se dañe. Si se deteriora, tu trabajo se vuelve más lento, más difícil,

menos rentable. A nadie le sorprende eso.

Pero hay una herramienta que usas mucho más que todas las demás: tu

boca. La usas con el cliente que pregunta el precio, con el jefe que decide

tu sueldo, con la persona que te ayuda en el trabajo, con tu familia en la

mesa. La usas para pedir, para explicar, para negociar, para agradecer,

para poner límites. La usas cien veces al día, todos los días, desde que te

levantas hasta que cierras los ojos.

Y sin embargo, ¿cuándo fue la última vez que le diste mantenimiento?

A tu taladro le cambias la batería; a tu sierra le cambias la cuchilla. Pero

la herramienta que decide tu salario anda sin afilar: dice lo primero que se

le ocurre, se queda callada cuando debería hablar, o habla de más cuando

debería escuchar.
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Los grandes que estudié entendieron esto antes que yo. Les Brown —

uno de los grandes que escuché durante años — construyó su carrera con

una sola herramienta: su voz. Eso me enseñó algo que cambió mi forma

de trabajar: la comunicación no es un talento decorativo. Es el

multiplicador de todo lo demás.

Lo que tus manos no pueden decir

Tus manos hablan de tu capacidad. Tu boca habla de tu valor. Y en el

mercado, el valor que se comunica es el valor que se paga.

Piensa en el último trabajo donde sentiste que te pagaron menos de lo

que merecías. Pregúntate con honestidad: ¿el problema era tu trabajo, o

era tu explicación? Muchas veces el trabajo es excelente y la explicación

es pobre: tartamudeas el precio, no sabes defender lo que vale tu tiempo,

aceptas lo que te ofrecen porque no sabes pedir lo que mereces.

Esto no es un problema de orgullo. Es un problema de comunicación.

El cliente no puede leer tu mente; no sabe cuántos años de práctica hay

detrás de esas manos, cuántos errores pagaste de tu bolsillo para aprender

lo que hoy haces sin pensar. Si tú no lo dices, nadie lo dirá por ti.

Y funciona al revés también. La persona que explica con claridad lo

que hace, por qué lo hace así y qué problema resuelve, cobra más por el

mismo trabajo. No porque sea mejor con las manos. Porque es mejor con

la boca.

La mayoría de los conflictos son problemas de
comunicación

Mira hacia atrás: tus últimas tres peleas o tensiones fuertes. ¿Eran

problemas de dinero, o eran problemas de palabras? La mayoría de las

veces, el dinero y el trabajo 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 el jefe: no pediste el aumento a tiempo y la frustración se

acumuló hasta explotar. Con el cliente: no explicaste bien el alcance y

ahora discute el precio de algo que tú creías acordado. En la casa: no

dijiste lo que te molestaba cuando era pequeño, y ahora es una discusión

grande por algo chiquito.

El líder entiende esto antes que nadie: casi todo conflicto es un

mensaje que llegó tarde, mal dicho o nunca dicho. Y si los conflictos son

problemas de comunicación, entonces la comunicación es la herramienta

para resolverlos antes de que nazcan.

Cuida la herramienta

Toda herramienta cara necesita tres cosas: mantenimiento, dirección y

propósito.

Mantenimiento: lo que sale de tu boca refleja lo que entra en tu

mente. Si alimentas tu mente con quejas, chismes y noticias negativas, tu

boca producirá quejas, chismes y negatividad. Si la alimentas con

aprendizaje, gratitud y visión, tu boca producirá ideas, soluciones y

dirección. El líder cuida lo que consume porque sabe que su boca lo

delata.

Dirección: una herramienta sin puntería es peligrosa. Antes de hablar

en una conversación importante, el líder se pregunta tres cosas: ¿qué

quiero lograr con esto? ¿qué necesita escuchar la otra persona? ¿cuál es la

mejor forma de decirlo para que lo reciba? Treinta segundos de puntería

ahorran treinta días de reparar daños.

Propósito: la herramienta más cara se usa para construir, no para

destruir. Cada palabra tuya o levanta o derriba. El líder elige construir:

con su equipo, con su familia, con sus clientes. Eso no significa ser

blando; significa ser intencional. Puedes ser firme sin ser cruel, 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

teórico: se paga en dinero, en oportunidades y en paz.

En dinero: cada precio mal explicado es dinero dejado sobre la mesa.

Cada aumento no pedido es un año más ganando menos de lo que vales.

Cada cliente que se fue con la competencia porque el otro supo explicarse

mejor es una factura que nunca vas a cobrar. Suma eso por diez años y la

boca sin mantenimiento te ha costado más que cualquier herramienta que

hayas comprado jamás.

En oportunidades: las puertas se abren con conversaciones. El que

sabe presentarse consigue el trabajo, el socio, el mentor, el préstamo, el

contrato. No porque sea el mejor — muchas veces no lo es — sino

porque supo decirlo. El talento silencioso pierde contra el talento

comunicado. Esa es una de las injusticias del mundo, y también una de

sus reglas: apréndela o párala.

En paz: las palabras sin puntería destruyen relaciones que tardaron

años en construirse. Un comentario cruel en un mal día, una verdad dicha

sin tacto, un silencio cuando alguien necesitaba escucharte: la boca

también hiere, y las heridas de palabras no se ven pero duelen años.

Por eso el líder trata su comunicación como trata su mejor

herramienta: con respeto, con mantenimiento y con intención. No porque

sea perfecto hablando — nadie lo es — sino porque entiende el precio de

no intentarlo.

Lo que viene en este libro

Este capítulo te mostró la herramienta. Los siguientes te enseñarán a

usarla como un líder:

En el capítulo 2 aprenderás la asertividad: decir lo que piensas sin

pelear. En el 3, la escucha activa: porque el que escucha, gana. En el 4, la

comunicación que produce resultados en el trabajo y en la casa. En el 5,
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la mecánica de la influencia: influir sin imponer. En el 6, tu capital social:

las relaciones como herramienta. En el 7, la mentoría: conseguir un

mentor y ser uno. Y en el 8, tu ecosistema digital: la influencia que

trabaja para ti 24/7.

La ejecución te trajo hasta aquí. La comunicación te llevará más lejos.

Aplica esta semana

1. Audita tu boca por tres días. Al final de cada día, escribe las tres

conversaciones más importantes que tuviste. Al lado de cada una,

anota: ¿qué dije?, ¿qué quise decir?, ¿qué pasó? Busca el patrón.

2. Prepara una conversación importante. Elige una que tengas

pendiente esta semana (pedir algo, explicar un precio, poner un

límite). Escríbela antes: qué quieres lograr, qué necesita escuchar la

otra persona, cómo lo dirás.

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 enseñanza de

alguien que admires.

4. Construye con palabras una vez al día. Dile algo específico y

positivo a alguien cada día: un agradecimiento concreto, un

reconocimiento merecido, una palabra de ánimo. Observa qué

cambia.

Ejercicio: La auditoría de tu boca

Piensa en las tres conversaciones más importantes de tu última semana.

Para cada una, responde con honestidad:

Conversación 1 (¿con quién?):
_______________________________________________

¿Qué dije? _______________________________________________
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¿Qué quise decir realmente?

_______________________________________________

¿Qué pasó como resultado?

_______________________________________________

Si pudiera repetirla, ¿qué diría diferente?

_______________________________________________

Conversación 2 (¿con quién?):
_______________________________________________

¿Qué dije? _______________________________________________

¿Qué quise decir realmente?

_______________________________________________

¿Qué pasó como resultado?

_______________________________________________

Si pudiera repetirla, ¿qué diría diferente?

_______________________________________________

Conversación 3 (¿con quién?):
_______________________________________________

¿Qué dije? _______________________________________________

¿Qué quise decir realmente?

_______________________________________________

¿Qué pasó como resultado?

_______________________________________________

Si pudiera repetirla, ¿qué diría diferente?

_______________________________________________

Mi patrón: mirando las tres, ¿cuál es mi falla más repetida? (¿hablo

de más?, ¿me quedo callado?, ¿digo lo contrario de lo que pienso?,



15

¿hablo sin puntería?)

________________________________________________________

_______________________

Mi compromiso: esta semana le daré mantenimiento a mi

herramienta haciendo esto:

________________________________________________________

_______________________
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Para reflexionar

• ¿Cuánto dinero crees que te ha costado en tu vida una boca sin

mantenimiento? Sé honesto con el número.

• ¿Quién es la persona con la que más necesitas mejorar tu

comunicación? ¿Qué te detiene?

• Si tu boca fuera una herramienta que pudieras vender, ¿cuánto

valdría hoy? ¿Qué harías para subirle el precio?

Capítulo 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 firmeza y respeto. La primera te

enferma. La segunda te deja solo. La tercera te hace líder.

La asertividad es la postura natural del líder. No es un truco de

comunicación; es una decisión de carácter: voy a decir lo que pienso, voy

a pedir lo que necesito, y lo voy a hacer sin pisotear a nadie. El líder

influye porque dice la verdad sin romper la relación.
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Los tres estilos: el callado, el gritón y el líder

El pasivo se queda callado. Acepta el horario imposible, el precio

injusto, la falta de respeto. Dice "está bien" cuando no está bien. Y como

todo lo que se traga se acumula, un día explota por algo pequeño y nadie

entiende qué pasó. El pasivo no evita el conflicto: solo lo pospone y 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 gana la discusión y pierde a la persona.

El asertivo dice lo que piensa con claridad y respeto. No se deja

pisotear, pero tampoco pisotea. Protege sus derechos sin quitarle los

derechos al otro. Su frase típica suena así: "Entiendo tu punto, y necesito

que entiendas el mío."

Fíjate: el pasivo pierde, el agresivo gana perdiendo, el asertivo gana

ganando. Por eso la asertividad es la herramienta del líder: es la única 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 músculo asertivo:

Decir no sin culpa. Cada "sí" que dices por compromiso es un "no"

que le dices a tu tiempo, tu familia o tu salud. El líder dice no con calma

y sin novela: "No puedo tomar ese trabajo esta semana, pero puedo

hacerlo la próxima" o "No, ese precio no me funciona". Sin excusas

largas, sin disculpas infinitas. Un no claro y amable es más respetuoso

que un sí resentido.

Pedir sin rogar. Pedir no es humillarse; es informar. Tienes derecho a

pedir un aumento, a cobrar lo que vales, a poner condiciones. La

diferencia entre rogar y pedir está en la postura: el que ruega se disculpa

por existir; el que pide presenta hechos y deja que la otra persona decida.

"He estado haciendo este trabajo por dos años con estos resultados;

necesito que revisemos mi compensación" no es rogar. Es liderar tu

propia vida.

Recibir un no sin derrumbarte. A veces pedirás bien y te dirán que

no. El pasivo se lo toma personal y se rinde; el agresivo se ofende y

quema puentes. El asertivo pregunta: "¿Qué necesitaría para que fuera un

sí?" o "¿Cuándo podemos revisarlo de nuevo?" Un no de hoy es

información para el sí de mañana.

La fórmula: hecho + necesidad + propuesta

Cuando necesites pedir algo importante — un aumento, un mejor precio,

un límite, un cambio — usa esta fórmula 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 compensación refleje el

trabajo doble."
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3. Propuesta: una salida concreta que le facilite el sí a la otra persona.

"Propongo que contratemos a alguien para el segundo turno en las

próximas dos semanas, o que ajustemos mi pago mientras tanto."

Hecho + necesidad + propuesta. Sin atacar, sin rogar, sin rodeos. Esta

fórmula funciona con el jefe, con el cliente, con el proveedor y en la casa.

Es el lenguaje del líder porque respeta a las dos partes de la mesa.

Imagina que es viernes a las 4 de la tarde y tu jefe te pide quedarte

hasta tarde un día más. El pasivo dice "está bien" y llega a su casa

furioso. El agresivo dice "siempre me hacen lo mismo" y crea un

problema. El asertivo dice: "Entiendo que el trabajo tiene que salir hoy

(hecho empático). Necesito salir a las 6 porque tengo un compromiso

familiar (necesidad). Puedo quedarme hasta las 6 y dejar todo listo para

que el turno de mañana lo termine, o puedo venir una hora antes mañana

(propuesta)." Firme, propone soluciones y deja la decisión en manos del

jefe. Así habla un líder.

Cuando la otra persona no es asertiva

Tú puedes ser asertivo y aun así toparte con alguien que no lo es: un jefe

agresivo que grita, un cliente pasivo que nunca dice lo que quiere y luego

se queja, un compañero que se ofende por todo. La asertividad también es

saber manejar la falta de asertividad ajena.

Con el agresivo: no subas el volumen. Mantén la calma, baja la

velocidad de tu voz y repite tu punto sin engancharte en su emoción:

"Entiendo que estás molesto. Lo que necesito es resolver X. ¿Hablamos

de la solución?" Al agresivo se le desarma con calma firme, no con más

agresión. Si grita y tú gritas, ya perdiste; si grita y tú mantienes el control,

tú lideras la conversación.

Con el pasivo: sácalo con preguntas. El pasivo no te va a decir el

problema; tienes que preguntarlo: "¿Hay algo de este plan que no te

funcione?" "¿Qué necesitarías para estar tranquilo con esto?" Y créele un

espacio seguro: si cada vez que habla lo atacas, seguirá callado. La gente
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pasiva habla cuando siente que es seguro hablar.

Con el 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 el resultado" y sigue adelante. No puedes controlar cómo recibe

cada persona tus palabras; sí puedes controlar que sean claras, honestas y

respetuosas.

Recuerda: tu asertividad no depende de la respuesta del otro. Tú haces

tu parte — clara, firme, respetuosa — y el resultado es información, no

veredicto sobre tu valor.

La asertividad se entrena

Nadie nace asertivo; se entrena como un músculo. Empieza con

conversaciones de bajo riesgo: devuelve la comida que llegó mal, pide la

información que necesitas sin disculparte tres veces, di tu opinión en una

reunión pequeña. Cada repetición te hace más fuerte para las

conversaciones grandes.

Y recuerda: ser asertivo no te garantiza que siempre obtendrás lo que

pides. Te garantiza algo mejor: que nunca más te traicionarás a ti mismo

por no haberlo intentado. El líder puede vivir con un no; no puede vivir

con el silencio.

Aplica esta semana

1. Ten la conversación pendiente. Elige una conversación difícil que

llevas posponiendo. Escríbela con la fórmula 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 ajuste, una información, una

oportunidad. Pídelo con hechos, sin rogar y sin disculparte por
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pedir.

4. Detecta tu estilo. Durante tres días, al final del día pregúntate: ¿fui

pasivo, agresivo o asertivo en mi conversación más importante?

Anótalo.

Ejercicio: Reescribe tu semana

Un momento pasivo reciente: describe una situación donde te quedaste

callado y tragaste algo que no debías.

________________________________________________________

_______________________

Ahora escríbela en versión asertiva (hecho + necesidad + propuesta):

________________________________________________________

_______________________

________________________________________________________

_______________________

Un momento agresivo reciente: describe una situación donde

impusiste, gritaste o pasaste por encima de alguien.

________________________________________________________

_______________________

Ahora escríbela en versión asertiva:

________________________________________________________

_______________________

________________________________________________________

_______________________

La conversación pendiente: ¿qué conversación difícil llevas

posponiendo? ¿Con quién?
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________________________________________________________

_______________________

Escríbela aquí con la fórmula antes de tenerla:

Hecho: __________________________________________________

_____________________________

Necesidad: ______________________________________________

_________________________________

Propuesta: _______________________________________________

________________________________

Mi compromiso asertivo de esta semana:
_______________________________________________
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Para reflexionar

• ¿Eres más pasivo o más agresivo cuando la presión sube? ¿Qué te

enseñó tu familia sobre decir lo que piensas?

• ¿Qué conversación pendiente te está robando la paz? ¿Qué es lo

peor que puede pasar si la tienes?

• ¿A quién admiras por cómo dice las cosas difíciles? ¿Qué hace

diferente?

Capítulo 3 — Escucha activa: el que
escucha, gana

Oír es automático; escuchar es una decisión. Tu oído capta sonidos sin

pedirte permiso, pero escuchar — de verdad escuchar — requiere que

pongas tu atención, tu cuerpo y tu mente al servicio de la otra persona.

Y aquí está el secreto que separa a los líderes de los jefes: la mayoría

de la gente no escucha; solo espera su turno para hablar. Mientras el otro

habla, ya están armando su respuesta, su defensa o su contraataque. El

líder 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 ya le dijo a la otra persona si le

importas o no. El teléfono en la mano dice "hay algo más interesante que

tú". La mirada perdida dice "estoy aquí por obligación". Los brazos

cruzados y el pie inquieto dicen "termina rápido".

El líder que quiere influir domina primero su cuerpo:

Teléfono abajo, ojos arriba. Cuando alguien te habla de algo

importante, el teléfono desaparece — no en silencio sobre la mesa,

desaparece. Ese gesto solo vale más que mil palabras: le dice a la persona

"en este momento, tú eres lo más importante".

No interrumpas. Interrumpir es decir "lo que yo pienso es más

importante que lo que tú estás diciendo". Deja que termine. Si tienes

miedo de olvidar tu idea, anótala. La persona que se siente escuchada

hasta el final baja la guardia; la que es interrumpida la sube.
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Parafrasea. Después de escuchar, devuelve lo que entendiste con tus

palabras: "A ver si entendí bien: lo que te preocupa es que el trabajo no

quede listo a tiempo, ¿correcto?" Parafrasear hace dos milagros: confirma

que entendiste (y te corrige si no), y le demuestra a la persona que

realmente la escuchaste.

Haz preguntas abiertas, respeta el silencio. Las preguntas cerradas

("¿está todo bien?") invitan a un "sí" automático. Las abiertas ("¿qué es

lo que más te preocupa de este proyecto?") invitan a la verdad. Y cuando

preguntes, aguanta el silencio: la mejor información sale después de la

pausa incómoda, no antes.

Cuida tu cara. Puedes decir "te escucho" con la boca mientras tu cara

dice "qué aburrido". El rostro del líder muestra interés genuino: asiente,

mantiene contacto visual, reacciona. La gente le cree más a tu cara que a

tus palabras.

Escuchar es una habilidad de negocio

El cliente que se siente comprendido compra. Punto. No compra el mejor

precio ni el mejor producto: compra a quien entendió su problema. El

trabajador que se siente escuchado se queda. No se queda por el mejor

salario: se queda donde lo tratan como persona.

Piensa en cuántos clientes has perdido no por tu trabajo, sino porque

no escuchaste lo que realmente querían. El cliente dijo "quiero algo

bonito y barato" y tú escuchaste "barato"; lo que realmente quería decir

era "quiero algo que se vea bien y no me deje en la calle". Si hubieras

preguntado y escuchado, habrías vendido el trabajo correcto al precio

correcto.

Escuchar también te ahorra dinero: la mayoría de los errores caros en

un trabajo nacen de instrucciones mal escuchadas. Cinco minutos de

escucha atenta valen más que cinco horas de corregir un error.
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Escuchar es una habilidad de liderazgo

No puedes influir en personas que no entiendes. El líder que escucha

gana tres cosas que el dinero no compra:

Confianza. La gente confía en quien la escucha. Y la confianza es la

moneda de la influencia: cuando te ganaste la confianza de alguien, tus

palabras pesan el doble.

Información. Quien escucha se entera de todo: de los problemas antes

de que exploten, de las ideas que nadie se atreve a decir en voz alta, de lo

que realmente motiva a cada persona. El líder sordo dirige a ciegas; el

líder que escucha dirige con mapa.

Lealtad. Escuchar es una forma de respeto, y el respeto genera

lealtad. La gente no sigue al que más grita; sigue al que la hizo sentir

importante.

Los grandes que estudié — T.D. Jakes, Les Brown — mueven

multitudes con su voz, sí. Pero antes de hablarle a una multitud,

aprendieron a escuchar a una persona. La influencia a gran escala nace de

la escucha a pequeña escala. Esa es la secuencia: primero escuchas, luego

entiendes, luego influyes.

Escuchar cuando hay conflicto

Escuchar es fácil cuando todo está bien. La prueba real es escuchar

cuando estás enojado, cuando te critican o cuando la otra persona tiene

razón y no quieres admitirlo.

Escucha la crítica sin defenderte de inmediato. Cuando alguien te

dice algo que no quieres oír, tu primer instinto es defenderte. Resiste.

Pregunta: "¿Puedes darme un ejemplo?" "¿Qué te gustaría que hiciera

diferente?" La crítica bien escuchada es información gratis; la crítica mal

recibida es un enemigo gratis.
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Escucha para entender, no para ganar. En una discusión, la

mayoría escucha buscando el hueco para contraatacar. El líder escucha

buscando el punto donde el otro tiene razón — porque casi siempre hay

uno. Cuando encuentras ese punto y lo reconoces ("tienes razón en que

llegué tarde, eso estuvo mal"), la discusión se desinfla y empieza la

solución.

Escucha lo que no se dice. A veces lo más importante no está en las

palabras: está en el tono, en lo que evitan, en la repetición. "Estoy bien"

dicho tres veces con la mirada baja no es estar bien. El líder escucha con

los oídos y con los ojos: nota el cambio de energía, la incomodidad, el

tema que esquivan. Y luego pregunta con cuidado: "Siento que hay algo

más. ¿Quieres hablarlo?"

Aplica esta semana

1. Parafrasea una vez al día. En una conversación real cada día,

devuelve lo que entendiste: "A ver si entendí bien..." Observa cómo

reacciona la persona.

2. Teléfono fuera en una conversación importante diaria. Elige la

conversación más importante del día y guarda el teléfono

completamente. Nota la diferencia.

3. Haz una pregunta abierta al día. A tu pareja, a tu hijo, a un

cliente, a un compañero: una pregunta que no se responda con sí o

no. Y escucha la respuesta completa.

4. No interrumpas por 48 horas. Ponte el reto: dos días 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 últimamente? Escribe tres

nombres (pareja, hijo, cliente, compañero, amigo):

1. _______________________________________________
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2. _______________________________________________

3. _______________________________________________

¿Qué me bloquea para escuchar? Marca las que apliquen:

• [ ] El teléfono siempre en la mano

• [ ] La prisa: siempre estoy corriendo

• [ ] Ya creo que sé lo que va a decir

• [ ] Estoy armando mi respuesta mientras habla

• [ ] Me aburre / no me parece importante

• [ ] Otra: _______________________________________________

Una pregunta abierta para cada persona:

Para (nombre):

_______________________________________________ Mi pregunta:

_______________________________________________

Para (nombre):

_______________________________________________ Mi pregunta:

_______________________________________________

Para (nombre):

_______________________________________________ Mi pregunta:

_______________________________________________

Mi compromiso: esta semana voy a escuchar de verdad a

___________________, el día ___________, sin teléfono y sin

interrumpir.
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Para reflexionar

• ¿Cuándo fue la última vez que alguien te escuchó de verdad?

¿Cómo te sentiste? ¿A quién le debes esa misma experiencia?

• ¿Qué te cuesta más: no interrumpir, guardar el teléfono o respetar el

silencio?

• Si escucharas el doble y hablaras la mitad esta semana, ¿qué

cambiaría en tu trabajo y en tu casa?

Capítulo 4 — En el trabajo y en la casa:
comunicación que produce

La influencia tiene dos arenas: el trabajo produce dinero, la casa produce

paz. Y hay una tercera arena con sus propias reglas: lo digital. El líder

comunica para producir resultados en las tres, porque de nada sirve ganar

el mundo si pierdes tu casa, ni tener paz en casa si el trabajo se cae a

pedazos.
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Con el jefe: él no te lee la mente

Tu jefe no sabe lo que necesitas si no se lo dices. No sabe que estás

saturado, que necesitas una herramienta, que mereces un ajuste, que

tienes una mejor idea para hacer el trabajo. Esperar a que "se dé cuenta"

es una estrategia de perdedor.

Habla con tu jefe usando la fórmula del capítulo 2: hecho + necesidad

+ propuesta. "Jefe, esta semana cubrí dos áreas (hecho). Necesito que

revisemos la carga porque la calidad está bajando (necesidad). Propongo

que me asigne un ayudante los jueves y viernes, o que movamos la

entrega del reporte (propuesta)." Así no te quejas: lideras hacia arriba.

Y cuando te equivoques con el jefe — porque te vas a equivocar —

reconócelo rápido y trae solución: "Me equivoqué en esto, ya lo corregí

así, y para que no se repita voy a hacer esto." Un error reconocido con

solución construye más confianza que un año sin errores.

Con el cliente: vende confianza, no tecnicismos

El cliente no te contrata por lo 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. Explícale

el problema en palabras de todos los días, explícale tu solución igual, y

explícale el precio con calma. El que explica simple vende; el que habla

en clave confunde y pierde.

Defiende tu precio sin pelear. Cuando el cliente diga "está caro", no

te pongas a la defensiva ni bajes el precio por pánico. Explica el valor:

qué incluye, qué garantiza, qué evita, cuántos años de experiencia

respaldan ese número. "Entiendo que es una inversión. 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 el trabajo se va a demorar, dilo tú primero. El

cliente perdona el retraso avisado; no perdona la sorpresa. La

comunicación proactiva es la diferencia entre un cliente molesto y un

cliente que te recomienda.

Con tu equipo: órdenes claras, corrección en privado

Si lideras gente — un ayudante, un equipo, un socio — tu comunicación

con ellos decide tu reputación como líder:

Órdenes claras. "Haz eso" no es una orden clara. Qué, cómo, para

cuándo y cómo sabrás que quedó bien: esas cuatro respuestas evitan el

90% de los malentendidos con un equipo.

Corrige en privado, felicita en público. Nunca humilles a alguien

frente a otros; la humillación pública no corrige, solo genera

resentimiento. Llama a la persona aparte, corrige el trabajo (no a la

persona): "Esto quedó mal por X; así se hace; la próxima vez hazlo así."

Y cuando alguien haga algo bien, dilo frente a todos: el reconocimiento

público multiplica el buen comportamiento.
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No hables mal de tu gente. En el momento en que hablas mal de

alguien de tu equipo con otra persona, perdiste autoridad moral para

liderarlo. Si tienes un problema con alguien, háblalo con esa persona, no

de esa persona.

En la casa: habla del problema, no de la persona

En el trabajo lideras con la cabeza; en la casa lideras con el corazón. 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 solución. La misma queja, dos resultados

opuestos.

No acumules. El líder en casa habla cuando el problema es pequeño.

Decir "esto me molestó" hoy evita gritar "¡siempre es lo mismo!" dentro

de tres meses. Las conversaciones pequeñas previenen las explosiones

grandes.

Pide perdón cuando te equivoques. Nada desarma más que un "me

equivoqué, perdóname". Pedir perdón no te quita autoridad en casa: te la

da. Les enseñas a tus hijos que los líderes también se equivocan y

también lo reconocen. La humildad es liderazgo en pantuflas.

Escucha antes de solucionar. En casa, muchas veces tu familia no

quiere que resuelvas el problema: quiere que la escuches. Pregunta:

"¿quieres que te ayude a resolverlo o solo quieres que te escuche?" Esa

pregunta sola ha salvado más matrimonios que mil consejos.

En lo digital: reglas de un campo minado

Los mensajes de texto, el WhatsApp y el correo tienen sus propias leyes.

El líder 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. Especialmente si estás molesto. Lee tu

mensaje y pregúntate: "¿cómo sonaría esto si me lo dijeran a mí?"

Si pica, reescríbelo o espera.

3. Nunca escribas enojado. Escribe el mensaje si necesitas

desahogarte, pero no lo envíes. Guárdalo, duerme, y decide mañana.

Ningún mensaje enviado en ira mejoró una relación jamás.

4. Sé específico por escrito. "Nos vemos luego" genera confusión;

"nos vemos mañana a las 8 en la obra" genera resultados. Lo escrito

debe ser más claro que lo 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 el grupo

destruyen tu liderazgo en silencio. Si tienes algo que decir, dilo a la

persona, en privado.

[FOTO: demolition-cleanout-2026-09-23/25-screened-porch-after.jpg —

el resultado habla: un trabajo terminado y comunicado bien se vende

solo]

La comunicación que vende sin vender

Hay una forma de comunicación que el líder domina y el trabajador

común ignora: educar. Cuando educas a tu cliente — le explicas por qué

algo se hace así, qué pasa si no se hace, cómo cuidar lo que instalaste —

pasan tres cosas: confía más 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 al final de cada trabajo a enseñar:

"Mire, esto lo dejé así por esta razón; si ve esto, llámeme; esto se cuida

así." Esos cinco minutos valen más que cualquier tarjeta de presentación.

Y educa también a tu equipo: el ayudante al que le explicas el porqué

de cada paso se convierte en alguien que piensa, no solo en manos que
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obedecen. El que entiende el porqué comete menos errores y un día podrá

liderar a otros. Así se construyen líderes: explicando, no solo ordenando.

La mejor venta no se siente como venta: se siente como ayuda. El

líder que comunica para educar nunca tiene que "vender": su reputación

vende por él.

Aplica esta semana

1. Una conversación de trabajo con fórmula. Habla con tu jefe o

con un cliente usando hecho + necesidad + propuesta. Escríbela

antes.

2. Una conversación en casa a tiempo. Habla de un problema

pequeño antes de que crezca. Habla del problema, no de la persona.

3. Limpia un hábito digital. Elige uno: releer antes de enviar, no

escribir enojado, o no pelear por texto. Aplícalo toda la semana.

4. Reconoce en público una vez. Felicita a alguien de tu equipo o tu

familia frente a otros, con detalle específico.

Ejercicio: Mi mapa de comunicación

EN EL TRABAJO: ¿con quién necesito hablar esta semana? Completa:

¿Con quién?

_______________________________________________

¿Qué le voy a decir? (hecho + necesidad + propuesta)

________________________________________________________

_______________________

________________________________________________________

_______________________

¿Cuándo? _______________________________________________

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

_______________________________________________

¿Qué le voy a decir? (del problema, no de la persona)

________________________________________________________

_______________________

________________________________________________________

_______________________

¿Cuándo? _______________________________________________

MI HIGIENE DIGITAL: marca tu compromiso de la semana:

• [ ] Releo todo mensaje importante antes de enviarlo

• [ ] No escribo ni respondo enojado (espero mínimo una hora)

• [ ] Nada de negociaciones ni peleas por texto esta semana

• [ ] Mis mensajes escritos llevarán hora, lugar y detalle específico

Lo que aprendí este capítulo:
_______________________________________________



36

Para reflexionar

• ¿En cuál de las tres arenas (trabajo, casa, digital) eres más débil

comunicando? ¿Qué te cuesta ahí?

• ¿Qué conflicto actual tuyo es en realidad un problema de

comunicación disfrazado?

• ¿Qué diría tu familia de tu comunicación en casa? ¿Te atreverías a

preguntarles?

Capítulo 5 — La comunicación del líder:
influir sin imponer

Este es el corazón del libro. Todo lo anterior — tu boca como

herramienta, la asertividad, la escucha, la comunicación en el trabajo y en

casa — converge aquí, en la tesis central del liderazgo Ferguz: el poder
del líder no está en la voz más fuerte, sino en la visión más clara.
Influir no es obligar a la gente a seguirte; es lograr que quieran seguirte.

El líder no es el que más grita. Es el que mejor comunica tres cosas,

una y otra vez: el porqué, lo que sigue y el reconocimiento. Domina
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esas tres comunicaciones y no necesitarás imponer nada jamás.

La mecánica de la influencia (del cuaderno original)

El siguiente texto es el capítulo original del cuaderno de trabajo de El

Líder, conservado íntegro:

El verdadero liderazgo nunca se trata del título que tienes; se trata de

la autoridad que impones con la acción. La influencia se construye en las

trincheras. Cuando pones el estándar y cumples tus compromisos,

construyes una autoridad sostenible. Esto requiere dominio de la

inteligencia emocional y la comunicación empática: entender qué mueve

a tu equipo, a tu familia y a tus socios, y alinearlo con tu visión más

amplia.

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

Fíjate en la secuencia: acción primero, título después. La mayoría

espera el ascenso, el nombramiento, el permiso para liderar. El líder

entiende que la influencia no se otorga: se gana en las trincheras, un

compromiso cumplido a la vez. Nadie te va a coronar líder; te vas a ganar

el seguimiento con lo que haces cuando nadie te está mirando.
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Y la segunda clave: la inteligencia emocional no es ser "buena gente".

Es entender qué mueve a cada persona — qué le importa, qué teme, qué

sueña — y conectar tu visión con eso. No manipulas; alineas. La gente no

sigue visiones ajenas; sigue la suya propia reflejada en la tuya.

Las tres comunicaciones del líder

Todo líder, en cualquier nivel, comunica tres cosas en repetición

permanente:

1. El porqué: razones, no órdenes. "Haz esto porque lo digo yo"

funciona una vez. "Hacemos esto porque así el cliente nos recomienda y

el próximo mes tenemos más 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 así: conecta la tarea

de hoy con la oportunidad de mañana. "Hoy estamos limpiando este

terreno; si lo dejamos impecable, este cliente nos da los otros tres de su

cuadra." De pronto no están cargando escombros: están construyendo el

futuro del equipo.

2. Lo que sigue: claridad constante sobre la meta. La confusión

mata la motivación más rápido que el cansancio. El líder repite la meta

hasta que suene obvio: qué estamos haciendo, para cuándo, cómo

sabremos que quedó 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 nada y valen todo. El

reconocimiento específico es la herramienta de influencia más barata que

existe. No "buen trabajo", sino "gracias por quedarte una hora extra ayer

para terminar el baño; el cliente me llamó para decirme que quedó

perfecto". Específico, oportuno, sincero. La gente que se siente vista da

más; la gente invisible solo cumple el mínimo.
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Retroalimentación que construye

Corregir es inevitable; destruir no. La regla del líder: corrige el trabajo,
respeta a la persona.

Mal: "Eres un desastre, mira lo que hiciste." (Ataca a la persona; la

persona se defiende y no aprende.) Bien: "Esta unión quedó mal porque

X. Se hace así. La próxima vez hazlo de esta forma y me avisas si tienes

duda." (Corrige el trabajo; la persona aprende y sigue motivada.)

Y la corrección siempre en privado. Felicitar en público multiplica;

corregir en público humilla. Esta regla sola te separará del 90% de los

jefes que la gente odia.

Liderar hacia arriba: influir en todas las direcciones

La influencia no fluye solo hacia abajo. El líder también influye hacia

arriba — al jefe, al cliente, al proveedor — y hacia los lados — a los

socios, a los 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 relación antes de necesitar el favor: paga a tiempo, trata bien, y

cuando necesites material urgente un domingo, tendrás a quién llamar.

Influir a un cliente difícil es escuchar primero su miedo y responder a ese

miedo, no a sus palabras.

El líder entiende que todos — arriba, abajo y al lado — son personas

con porqués propios. Encuentra el porqué de cada uno y tendrás

influencia en todas las direcciones.

El estándar se comunica todos los días

La influencia no es un discurso anual: es una conversación diaria. El

estándar del líder — lo que espera, lo que no acepta, hacia dónde van —

se comunica en pequeñas dosis, todos los días, hasta que el equipo lo

respira sin que se lo digan.
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Esto se hace en tres momentos:

Al empezar: cinco minutos para alinear el día. Qué vamos a hacer,

qué es lo más importante, qué cuidado especial necesita hoy. Cinco

minutos de claridad ahorran horas de confusión.

En el medio: corrección temprana y reconocimiento oportuno. Ves

algo mal: lo corriges en el momento, en privado, con respeto. Ves algo

bien: lo reconoces en el momento, en público, con detalle. La

retroalimentación inmediata enseña; la tardía solo castiga.

Al cerrar: dos minutos de cierre. Qué logramos hoy, qué queda para

mañana, gracias por el esfuerzo. La gente que termina el día sabiendo que

avanzó duerme mejor y llega mejor mañana.

El líder que comunica el estándar a diario no necesita discursos

motivacionales: su equipo ya sabe a qué juega, por qué juega y que su

esfuerzo se nota. Eso es influencia sostenida, no inspiración de un día.

Nací en El Salvador en 1992. En 2009 completé una formación 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, lo

que me abrió puertas fue comunicar con claridad lo que sabía

hacer: la confianza no se compra, se comunica. Y algo que casi

nadie sabe: la gente ve el negocio allá arriba — GMPS

Construction — y ve distintos logos en distintas empresas. Pero la

marca real es solo un destello blanco con las letras GMPS. Porque

GMPS no es solo construcción: es "God is the maximum power

supply. Dios es el máximo suplemento de poder."

(Historia basada en hechos verificados.)

[FOTO:

demolition-cleanout-2026-09-23/32-f550-at-blue-shutters-house.jpg — el
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camión de la empresa en un trabajo: la influencia también se ve]

Aplica esta semana

1. Comunica un porqué. Esta semana, a alguien que lideras o

influencias (ayudante, familia, cliente), explícale el porqué detrás de

una tarea, no solo la tarea.

2. Reconoce en específico. Dale las gracias a una persona de forma

específica y en voz alta: qué hizo, cuándo, y qué efecto tuvo.

3. Corrige bien una vez. Cuando tengas que corregir a alguien, hazlo

en privado, corrigiendo el trabajo y respetando a la persona.

4. Influye hacia arriba. Llévale a tu jefe, cliente o proveedor una idea

presentada en su idioma: qué gana él, no qué quieres tú.

Ejercicios del cuaderno original

Los siguientes tres ejercicios pertenecen al cuaderno original de El Líder

y se conservan íntegros:

Ejercicio 1: La auditoría de liderazgo Enumera tres situaciones

recientes donde dependiste de tu título o autoridad en lugar de tu

influencia para lograr algo. Al lado de cada una, escribe cómo habría

cambiado el resultado si hubieras liderado con el ejemplo o usado

comunicación empática.

Situación 1:

_______________________________________________ ¿Cómo habría

cambiado? _______________________________________________

Situación 2:

_______________________________________________ ¿Cómo habría

cambiado? _______________________________________________

Situación 3:

_______________________________________________ ¿Cómo habría

cambiado? _______________________________________________
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Ejercicio 2: El giro de comunicación Identifica un punto de fricción

actual con un miembro de tu equipo o un socio. Escribe el guion de tu

próxima conversación eliminando toda culpa. Enfócate por completo en

escuchar activamente, reconocer su perspectiva y expresar con claridad el

objetivo que comparten.

La fricción:

_______________________________________________ Mi guion (sin

culpa, escuchando, objetivo compartido):

________________________________________________________

_______________________

________________________________________________________

_______________________

________________________________________________________

_______________________

Ejercicio 3: Poner el 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 específica junto a ellos, para

demostrar físicamente el estándar de trabajo que esperas.

La tarea: _______________________________________________

Mi compromiso (cuándo y cómo lo haré con ellos):

_______________________________________________

Ejercicio: El guion semanal del líder

Escribe tu guion de liderazgo para esta semana:

Mi PORQUÉ (la razón detrás de la meta principal de esta semana):

________________________________________________________

_______________________

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

_______________________

Tres reconocimientos que daré esta semana:

1. ¿A quién? __________________ ¿Por qué, específicamente?

_________________________

2. ¿A quién? __________________ ¿Por qué, específicamente?

_________________________

3. ¿A quién? __________________ ¿Por qué, específicamente?

_________________________

Una corrección que haré bien (en privado, al trabajo, con respeto):

________________________________________________________

_______________________
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Para reflexionar

• ¿La gente que te rodea sabe cuál es tu visión, o solo reciben

órdenes? ¿Cómo lo sabes?

• ¿Cuándo fue la última vez que reconociste a alguien en específico?

¿Qué pasó después?

• ¿Influyes más hacia abajo, hacia arriba o hacia los lados? ¿Cuál

dirección necesitas trabajar?

Capítulo 6 — Tu capital social: la
herramienta que no cabe en la caja

Hay una herramienta que multiplica el valor de todo lo que dices y no

cabe en ninguna caja 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 hábiles: una conoce al 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 propósito o se pierde por descuido.
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Los cinco tipos de personas que necesitas

Revisa tu red y busca estos cinco. Si te falta alguno, ya sabes tu misión:

1. El mentor: alguien que está 2 o 3 pasos adelante en tu camino. Te

ahorra años de errores. (Capítulo 7 completo sobre esto.)

2. El par: alguien a tu nivel con quien intercambias ideas, te

desahogas y te mides. Crecer solo es más lento y más solitario.

3. El aprendiz: alguien que viene detrás y a quien ayudas. Enseñar te

ordena, te afila y te recuerda de dónde vienes.

4. El conector: esa persona que conoce a todo el mundo. Un conector

bien cultivado vale más que cien tarjetas repartidas al azar.

5. Tu círculo íntimo: 2 o 3 personas que te dicen la verdad aunque

duela. Todo líder necesita quien le diga "te estás equivocando" antes

de que sea tarde.

¿Cuál te falta? La mayoría de la gente tiene pares de sobra y mentores

de cero. El líder construye su red con intención, no por accidente.
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Da primero, recibe después

La gente huele el interés propio a kilómetros. Si solo llamas cuando

necesitas algo, tu red se seca. La regla del líder: da primero, sin llevar la
cuenta.

Da valor antes de pedirlo: un consejo, una recomendación, una mano

en un trabajo, una presentación entre dos personas que se pueden ayudar.

El valor 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 más que cien

contactos superficiales. La confianza se gana promesa cumplida tras

promesa cumplida: llega cuando dices, entrega lo que prometes, devuelve

la llamada. Cada promesa cumplida es un depósito; cada promesa rota es

un retiro con intereses.

Sal de tu burbuja

Tu próxima puerta puede estar fuera de tu oficio. El plomero aprende del

electricista; el constructor aprende del que vende; el que limpia aprende

del que invierte. Habla con gente de otros mundos: cada conversación

fuera de tu burbuja es una idea que tu competencia no tiene.

Y al mismo tiempo, aléjate — sin drama, con límites — de los que

restan. Hay personas que cada conversación te dejan más vacío: 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.

Los referidos: 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 más que cualquier

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, pásale mi número. Lo voy a tratar

igual de bien que a usted." Simple, digno, directo. Y mantén una lista

simple de contactos — nombre, qué hace, cuándo hablaron — porque la

memoria falla y las oportunidades no esperan.

[FOTO: media-library — selfie con gorra FERGUZ

(1000070744_439_o2do.jpg): tu imagen también comunica; la marca

personal se construye en cada foto]

Tu reputación viaja antes que tú

Hay algo que el líder entiende y el trabajador común no: la gente habla
de ti cuando no estás. Lo que dicen — bueno o malo — llega a oídos de

tu próximo cliente, tu próximo jefe, tu próxima oportunidad, antes de que

tú llegues.

Tu reputación se construye en cada interacción: ¿llegas a tiempo?

¿cumples lo que prometes? ¿cómo tratas al que no te puede dar nada?

¿cómo hablas de los demás cuando no están? Cada respuesta es un

ladrillo en la reputación que viaja delante de ti.

Y la reputación tiene un multiplicador moderno: lo digital. Una

reseña, una recomendación pública, una foto de tu trabajo compartida por

un cliente feliz: todo eso es tu reputación trabajando sin ti. Por eso el

capítulo 8 existe: tu ecosistema digital es tu reputación en piloto

automático.

Cuida tu nombre como cuidas tu herramienta más cara, porque lo es.

Un buen nombre abre puertas que el dinero no puede abrir; un mal

nombre cierra puertas que el dinero no puede volver a abrir. Como dice el

dicho: tu nombre es tu marca. Y tu marca se construye una promesa

cumplida a la vez.
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Aplica esta semana

1. Dibuja tu mapa de red. Escribe los nombres que tienes en cada

una de las cinco categorías. Marca la categoría vacía: esa es tu

misión.

2. Reconecta con tres contactos. En 48 horas, escríbele a tres

personas con las que perdiste contacto. Sin pedir nada: saluda,

pregunta cómo están, ofrece algo.

3. Una conversación fuera de tu burbuja. Habla esta semana con

alguien de otro oficio u otro mundo. Pregunta cómo hace lo que

hace.

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

recomendación con la frase de este capítulo.

Ejercicio: Mi mapa de capital social

Completa con nombres reales:

Mi mentor (2-3 pasos adelante):

_______________________________________________

Mi par (a mi nivel):

_______________________________________________

Mi aprendiz (a quien ayudo):

_______________________________________________

Mi conector (conoce a todos):

_______________________________________________

Mi círculo íntimo (me dice la verdad):

_______________________________________________

Mi casilla vacía (la categoría que me falta):

_______________________________________________
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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: ¿a quién y cuándo?

________________________________________________________

_______________________
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Para reflexionar

• Si mañana necesitaras un favor grande, ¿a cuántas personas podrías

llamar con confianza? ¿Ese número te tranquiliza o te preocupa?

• ¿A quién no le has dado las gracias como se merece? ¿Qué esperas?

• ¿Hay alguien en tu red que te resta más de lo que te suma? ¿Qué

límite necesitas poner?

Capítulo 7 — Mentoría: consigue uno, sé
uno

La mentoría es influencia en las dos direcciones: tomas prestada

influencia de los que van adelante y entregas influencia a los que vienen

detrás. El crecimiento del líder nunca es en solitario.
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Un mentor no es una celebridad

Olvida la idea del mentor famoso e inalcanzable. Un mentor real es

alguien que está 2 o 3 pasos adelante en tu camino específico: el

contratista que ya pasó por donde tú estás, la persona que ya abrió el

negocio que tú quieres abrir, el que ya cometió los errores que tú quieres

evitar.

No necesitas que sea perfecto; necesitas que sea real y que esté

dispuesto. Un buen mentor te ahorra años: cada consejo suyo es un error

que tú no tienes que pagar.

Los mentores no se compran: se ganan

Nadie le debe mentoría a nadie. Te la ganas así:

1. Identifica. Nombra a 2 o 3 personas que están donde tú quieres

estar. Sé específico: ¿qué paso llevan adelante que tú necesitas

aprender?

2. Acércate dando, no pidiendo. La primera conversación 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 consejo, aplícalo y vuelve a

contarles qué pasó. Nada abre más puertas que un aprendiz que

ejecuta: los mentores invierten en quien actúa, no en quien solo

pregunta.

4. Sé constante sin ser carga. Mantén el contacto con respeto:

mensajes breves, agradecimiento genuino, nada de depender

emocionalmente. La humildad con hambre abre más puertas que el

dinero.

El ayudante que llega temprano, pregunta con respeto y aplica lo que

aprende termina con más mentores que el que llega con billetes pero sin

humildad. La actitud es la moneda con la que se compran los mentores.

La mentoría digital: empieza donde estás

Si aún no tienes acceso a un mentor en persona, empieza con mentoría

digital: los grandes que yo estudié durante años — T.D. Jakes, Les

Brown — me enseñaron primero a través de sus enseñanzas en línea, sus

libros, sus mensajes. Escucharlos y seguirlos me dio dirección cuando no

tenía a quién preguntar en persona.

Think and Grow Rich de Napoleon Hill fue para mí un mentor en

papel: un libro puede ser tu primer mentor si lo estudias y lo aplicas en

serio. Pero que quede claro: la mentoría digital es el inicio, no el destino.

Úsala para crecer hasta que puedas sentarte con alguien real.

Sé uno: enseñar te hace líder

Aquí está la otra dirección, la que la mayoría ignora: enseña lo que
sabes. El que enseña ordena sus ideas, se afila y descubre huecos en su

propio conocimiento. Enseñar es la forma más rápida de dominar algo.

Y además construye tu influencia: el aprendiz de hoy puede ser tu

socio, tu empleado estrella o tu mejor referido mañana. Cada persona a la

que ayudas a crecer se convierte en un testimonio viviente de tu
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liderazgo.

No esperes a "saberlo todo" para enseñar. Solo necesitas estar un paso

adelante de a quién ayudas. El que sabe cambiar un breaker le enseña al

que no sabe; el que ya abrió su negocio le enseña al que sueña con

abrirlo. Todos tenemos algo que enseñar.

He invertido miles en mi formación como empresario. Mi primer

seminario de negocios y desarrollo personal fue un seminario de

Rich Dad en el norte de Virginia en 2018. Después vinieron

seminarios de trading, entrenamientos, libros y las enseñanzas de

grandes como T.D. Jakes y Les Brown, a quienes escuché y seguí

durante años. Todo lo que construyo hoy nace de lo que aprendí en

ese camino.

(Historia basada en hechos verificados.)

El ciclo de la mentoría

El líder vive dentro de un ciclo permanente: consigue → aplica → crece
→ entrega. Recibes guía, la aplicas, creces con ella, y luego la entregas a

quien viene detrás. Ese ciclo es la tubería de la influencia: nunca se seca

porque siempre está fluyendo en las dos direcciones.

Rompe el ciclo en cualquier punto y la influencia se estanca: el que

solo recibe y nunca da se vuelve dependiente; el que solo da y nunca

recibe se quema. El líder completo hace las dos cosas, toda la vida.

Lo que un mentor nunca te dirá (pero espera)

Si quieres que un mentor siga invirtiendo tiempo en ti, entiende lo que

espera sin decirlo:

Que ejecutes. Nada mata una mentoría más rápido que el aprendiz

que pregunta, asiente y no hace nada. El 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 más caro. Llega

con preguntas específicas, no con "¿me das un consejo general?". "Estoy

entre estas dos opciones por estas razones; ¿cuál ves mejor?" respeta su

tiempo y muestra que pensaste.

Que lo honres en público y lo cuides en privado. Reconoce a quien

te enseñó; nunca uses su nombre para presumir ni cuentes sus asuntos. La

lealtad es la moneda con la que se paga la mentoría.

Que un día seas tú el mentor. El mejor pago que un mentor recibe es

verte enseñar a otro lo que él te enseñó. Así se perpetúa el ciclo: la

influencia que recibiste se convierte en la influencia que entregas.

Aplica esta semana

1. Nombra a tu mentor potencial. Escribe 2 o 3 nombres de personas

2-3 pasos adelante. Elige uno y haz un primer acercamiento

respetuoso esta semana: sin pedir nada todavía.

2. Enseña algo. Esta semana, enséñale una cosa concreta a alguien

que viene detrás de ti. Una técnica, un consejo, un atajo que te

hubiera servido años atrás.

3. Aplica un consejo pendiente. Si alguien te dio un buen consejo y

no lo aplicaste, aplícalo esta semana y repórtale el resultado.

4. Estudia a un mentor digital. Dedica una hora esta semana a

estudiar en serio a alguien que admires: un libro, una enseñanza, un

mensaje. Toma notas y aplica una idea.

Ejercicio: Mi plan de mentoría

Mis 2-3 candidatos a mentor:

1. Nombre:

_______________________________________________

¿En qué paso va adelante?

_______________________________________________



55

1. Nombre:

_______________________________________________

¿En qué paso va adelante?

_______________________________________________

1. Nombre:

_______________________________________________

¿En qué paso va adelante?

_______________________________________________

Mi plan de acercamiento (dando primero, sin pedir):

________________________________________________________

_______________________

________________________________________________________

_______________________

Un consejo que me dieron y aún no aplico:

________________________________________________________

_______________________

Lo que voy a enseñar esta semana (¿a quién y qué):

________________________________________________________

_______________________

Mi lugar en el ciclo: ¿estoy recibiendo, aplicando, creciendo o

entregando? ¿Qué me falta?

________________________________________________________

_______________________
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Para reflexionar

• ¿Quién te enseñó lo más valioso que sabes hacer? ¿Le has dado las

gracias últimamente?

• ¿Qué consejo recibido nunca aplicaste? ¿Qué te detuvo?

• ¿A quién podrías estar mentoreando ya sin darte cuenta? ¿Qué le

enseñarías primero?

Capítulo 8 — Hablar en público: el miedo
que esconde dinero

Llegamos a la cima. Tu boca, tu escucha, tu red, tu mentoría: todo lo que

construiste en este libro converge en un solo momento — el momento en

que te paras frente a gente y hablas. Este capítulo tiene dos cimas: tu voz

frente a multitudes y tu ecosistema digital, la influencia que no duerme.

Y aquí está la cima de la cima: hablar en público. Es el miedo más

común del mundo — y el más rentable de vencer.
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El que levanta la mano en la reunión es al que el jefe recuerda. El que

presenta su estimado en persona, mirando a los ojos, gana el contrato que

el que lo mandó por texto pierde. Hablar frente a gente te separa: pocos lo

hacen, y los que lo hacen son recordados, contratados y seguidos.

No empieces con un auditorio. Empieza con la escalera del líder:

1. Una persona: presenta tu trabajo en persona en lugar de por texto.

2. Un grupo pequeño: levanta la mano en una reunión; opina en un

grupo.

3. Tu equipo: explícales el plan de la semana mirándolos a los ojos.

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

publícalo.

5. Un salón: cuando llegues aquí, ya no será tu primera vez hablando:

será tu primera vez con más público.

Habla con miedo hasta que el miedo se canse de ti. Cada vez que

hablas a pesar del miedo, el miedo se hace más pequeño y tú más 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 tú

duermes. El ecosistema digital que el cuaderno original te enseñó a

construir sigue hablando por ti 24/7.
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Construyendo el ecosistema digital (del cuaderno original)

El siguiente texto es el capítulo original del cuaderno de trabajo de El

Líder, conservado íntegro:

Tu presencia física tiene un límite; tu presencia digital no. Un

verdadero líder escala su influencia construyendo un ecosistema digital

interconectado. Se trata de ir más allá del impacto local y aprovechar la

distribución multiplataforma — desde páginas especializadas de

Facebook hasta TikTok y centros centralizados de Linktree — para

establecer una presencia global.

Al tratar la IA generativa no solo como una herramienta, sino como un

equipo virtual, puedes multiplicar tu producción. Tu huella digital debe

ser intencional: un legado estratégico que trabaja para ti 24/7.

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

Una pieza, muchas plataformas: el ciclo multiplicador

El error más común es tratar cada plataforma como un trabajo separado.

El líder piensa en sistema: una pieza central de contenido,
multiplicada.
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Funciona así: grabas un video corto en el trabajo — un consejo, un

antes y después, una explicación simple de lo que haces. Ese es tu núcleo.

Luego lo multiplicas: el video va a tus páginas y perfiles de video corto;

una foto del resultado va a tus páginas de negocio con un texto que

explique el valor; el enlace a todo vive en tu centro de enlaces, donde la

gente encuentra tus servicios, tus páginas y tu contacto en un solo lugar.

Una hora de trabajo produce una semana de presencia. Eso es

apalancamiento digital: tu influencia trabajando mientras tú estás en la

obra, con tu familia o durmiendo.

La IA como tu equipo virtual

La inteligencia artificial no es el futuro: es tu ayudante de hoy. Trátala

como un equipo virtual que trabaja para ti:

• Guiones: pídele borradores de lo que vas a decir en un video o una

publicación, y adáptalos a tu voz.

• Ideas: pídele 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.

• Organización: que te ayude a planear tu semana de contenido en

minutos.

La regla de oro: la IA propone, tú dispones. Nunca publiques algo que

no hayas revisado y hecho tuyo. Tu voz es tu marca; la IA es tu asistente,

no tu reemplazo.

Tu huella digital es tu reputación

Todo lo que publicas habla de ti cuando tú no estás. Antes de publicar, el

líder se pregunta: ¿esto construye o destruye mi reputación? ¿Un cliente

que vea esto confiaría más o menos en mí? ¿Esto representa al líder que

quiero ser?
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Publica tu trabajo con orgullo: antes y después, procesos, consejos

útiles. Publica tus valores: familia, esfuerzo, honestidad. Evita lo que

resta: quejas públicas, peleas, burlas, contenido que no querrías que viera

tu mejor cliente. Tu ecosistema digital es tu currículum permanente.

Constancia digital: el algoritmo premia al que no se rinde

El secreto del ecosistema digital no es la perfección: es la constancia. La

mayoría publica tres veces, no ve resultados y abandona. El líder publica

cincuenta veces, aprende qué funciona y sigue.

No necesitas equipo caro ni edición perfecta. Necesitas tres cosas:

constancia (publica cada semana, sin falta), autenticidad (sé tú: la gente

conecta con personas reales, no con comerciales) y valor (cada

publicación debe enseñar, inspirar o mostrar algo útil).

Mide lo básico: ¿qué publicaciones generan mensajes, llamadas o

comentarios? Haz más de eso. ¿Cuáles no generan nada? Aprende y

ajusta. Tu ecosistema es un experimento permanente, y cada semana te

enseña algo si prestas atención.

Y recuerda la regla de oro digital: nunca discutas, nunca te quejes de

clientes, nunca publiques en caliente. Todo lo que subes se queda. El

líder digital piensa antes de publicar, igual que piensa antes de hablar.

La pila completa: el líder que comunica

Mira lo que construiste en este libro, de abajo hacia arriba:

Boca (cap. 1): tu herramienta más cara, con mantenimiento.

Asertividad (cap. 2): dices lo que piensas sin pelear.

Escucha (cap. 3): escuchas primero, influyes después.

Arenas (cap. 4): produces resultados en el trabajo, en la casa y en lo

digital.
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Visión (cap. 5): comunicas el porqué, lo que sigue y el

reconocimiento.

Red (cap. 6): tu capital social multiplica tu voz.

Mentoría (cap. 7): recibes y entregas influencia.

Voz y ecosistema (cap. 8): hablas frente a multitudes y tu influencia

trabaja 24/7.

Ya no eres solo el que ejecuta. Eres el que influye. Eres un líder que

comunica.

Lee esa pila otra vez y nota algo: cada nivel sirve a la gente a tu

alrededor. La boca sirve al cliente. La escucha sirve al equipo. El

reconocimiento sirve a la familia. El ecosistema sirve a desconocidos que

nunca conocerás. Ese es el secreto final de la influencia: crece en

proporción directa a cuánto sirves. El líder que más sirve es el que más

influye.

Pero influir no te protege de todo. Los mercados cambian, las crisis

llegan, los planes se caen. En el próximo libro aprenderás lo que el líder

necesita cuando la tormenta toca la puerta: la resiliencia del navegante.

Aplica esta semana

1. Graba tu primer video. Un video corto (menos de un minuto): un

consejo de tu oficio, un antes y después, o una explicación simple

de tu trabajo. Publícalo donde estén tus clientes.

2. Multiplícalo. Toma esa pieza y llévala a dos lugares más: otra

plataforma y tu centro de enlaces o página de negocio.

3. Usa la IA una vez. Pídele a una herramienta de IA 10 ideas de

contenido sobre tu trabajo o un borrador de guion. Adáptalo a tu

voz.

4. Sube un escalón. Habla donde normalmente te quedarías callado:

levanta la mano, presenta en persona, opina en el grupo.
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Ejercicios del cuaderno original

Los siguientes dos ejercicios pertenecen al cuaderno original de El Líder

y se conservan íntegros:

Ejercicio 4: El plan de apalancamiento con IA Audita tus tareas

semanales de marketing y administración. Identifica tres cuellos de

botella específicos (por ejemplo: escribir guiones de video, generar

gráficos, redactar correos) que vas a delegar de inmediato a plataformas

de IA como Gemini, Midjourney o ChatGPT.

Cuello de botella 1:

_______________________________________________ Se lo delego a

la IA así: _______________________________________________

Cuello de botella 2:

_______________________________________________ Se lo delego a

la IA así: _______________________________________________

Cuello de botella 3:

_______________________________________________ Se lo delego a

la IA así: _______________________________________________

Ejercicio 5: La estrategia de omnipresencia Dibuja tu ciclo

multiplicador de contenido para los próximos 7 días. Toma una pieza

central de contenido (por ejemplo: un video de opinión desde el trabajo)

y escribe exactamente cómo lo vas a reutilizar en tres plataformas

diferentes para llevar tráfico a tus centros de negocio.

Mi pieza central:

_______________________________________________

Plataforma 1: __________________ ¿Cómo la adapto?

_______________________________

Plataforma 2: __________________ ¿Cómo la adapto?

_______________________________
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Plataforma 3: __________________ ¿Cómo la adapto?

_______________________________

¿A dónde lleva el tráfico?

_______________________________________________

Ejercicio: Mi escalera de orador

Marca dónde estás hoy en la escalera del líder y comprométete a subir un

escalón este mes:

• [ ] Escalón 1: presentar mi trabajo en persona (no por texto)

• [ ] Escalón 2: levantar la mano / opinar en una reunión o grupo

• [ ] Escalón 3: explicar el plan semanal a mi equipo mirándolos a los

ojos

• [ ] Escalón 4: grabar y publicar un video corto de mi trabajo

• [ ] Escalón 5: hablar frente a un salón o grupo grande

Estoy en el escalón: _____ Este mes subo al escalón: _____

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

esto):

Hola, me llamo

_______________________________________________,

me dedico a

_______________________________________________,

y lo que me diferencia es

_______________________________________________

porque __________________________________________________

_____________.

Si necesita

_______________________________________________, yo puedo
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ayudarle.

Mi primer video de esta semana será sobre:
_______________________________________________
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Apéndice — El Cuaderno de Práctica del
Líder

Usa estas páginas con lápiz en mano. La introducción del libro te pide

leerlo con lápiz — estas son las páginas que ese lápiz llena. Trabaja las

hojas de cada capítulo después de terminar ese capítulo; el rastreador de

§C-3 corre a lo largo de los 30 días.

Cómo se numeran: AE = autoevaluación · H = hoja de trabajo · R =

rastreador · S = revisión semanal · F = chequeo final.

C-1. AUTOEVALUACIÓN — Mi puntuación inicial de
líder

Califícate 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 días.

| # | Afirmación | Puntaje 1–5 | |---|------------|-------------| | 1 | Antes de

una conversación importante pienso en qué quiero lograr y cómo 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 calma y 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

qué necesitaría para que fuera un "sí". (Cap. 2) | | | 6 | Guardo el 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

quejas. (Cap. 4) | | | 10 | Explico mi trabajo simple, sin jerga, y defiendo

mi precio con calma. (Cap. 4) | | | 11 | Corrijo en privado y felicito en

público. (Cap. 4 / Cap. 5) | | | 12 | En casa hablo del problema, no de la

persona — y hablo antes de que lo pequeño crezca. (Cap. 4) | | | 13 | Releo

los mensajes importantes antes de enviarlos y no negocio ni peleo por

texto. (Cap. 4) | | | 14 | Comunico el porqué detrás de las tareas, no solo

las tareas. (Cap. 5) | | | 15 | Doy reconocimiento específico: quién hizo

qué, cuándo y qué efecto tuvo. (Cap. 5) | | | 16 | Cumplo promesas — a

tiempo, como prometí — y cuido mi nombre. (Cap. 6) | | | 17 | Doy valor

a mi red antes de pedir algo. (Cap. 6) | | | 18 | Estoy aprendiendo de

alguien que va adelante y enseñando a alguien que viene detrás. (Cap. 7) |

| | 19 | Puedo hablar frente a un grupo sin desaparecer en el silencio. (Cap.

8) | | | 20 | Publico mi trabajo en línea con regularidad y constancia. (Cap.

8) | |

Mi puntuación inicial: ____ / 100

Bandas de puntaje (según la lógica del libro):

• 20–40 — Modo operador. Tus manos trabajan; tu influencia aún no.

Empieza con los capítulos 1–3 y el rastreador de 30 días.

• 41–65 — En transición. Algo de influencia, pero inconsistente.

Trabaja primero los capítulos donde te pusiste 1 o 2.

• 66–85 — Líder en ascenso. Tu sistema se está formando. El guion

semanal (H-11) y el rastreador lo harán permanente.
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• 86–100 — Comandando. Enséñale este libro a alguien. (Cap. 7: ese

es el lado de dar del ciclo.)

Las tres afirmaciones donde me puse el puntaje más bajo:

1. #___ — _______________________________________________

2. #___ — _______________________________________________

3. #___ — _______________________________________________

Mi promesa de 30 días: repetiré esta autoevaluación el __________

(fecha) y mis tres afirmaciones meta estarán en 4 o más.

________________________________________________________

_______________________



68

C-2. HOJAS DE TRABAJO POR CAPÍTULO

#### Capítulo 1 — hojas

H-1. La tarjeta de mantenimiento de la herramienta
(mantenimiento · dirección · propósito — los tres del capítulo)

Mantenimiento — lo que entra sale. Esta semana consumí:

________________________________ Una hora de contenido negativo

que reemplazaré con aprendizaje: _______________________________

De qué aprenderé en su lugar: __________________________________

___________________________

Dirección — 30 segundos antes de la próxima conversación

importante. La conversación: __________

1. ¿Qué quiero lograr? _____________________________________

_____________________________

2. ¿Qué necesita escuchar la otra persona?

________________________________________________

3. ¿Cuál es la mejor forma de decirlo para que lo reciba?

__________________________________

Propósito — 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

capítulo)

En dinero: un precio mal explicado que recuerdo:

__________________________________________ Lo que

probablemente me costó: ______________________________________

_____________________ Un aumento o mejor precio que nunca pedí:

_________________________________________________ Lo que

pediré esta semana (y a quién):

____________________________________________________
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En oportunidades: una puerta que se quedó cerrada porque no supe

decirlo: ___________________ ________________________________

________________________________________________________

En paz: una relación herida por palabras sin puntería:

______________________________________ Lo que aún puedo

reparar: ____________________________________________________

_____________
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#### Capítulo 2 — hojas

H-3. Nombra el estilo (de los tres estilos del capítulo — clasifica,

luego corrige)

Para cada situación, marca P (pasivo), G (agresivo) o A (asertivo).

Luego escribe la versión asertiva.

| # | Situación | Estilo | |---|-----------|--------| | 1 | Aceptas el turno

imposible del sábado, dices "está bien" y pasas el fin de semana furioso. |

| | 2 | Le gritas al 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 el cliente,

y lo resientes un mes. | | | 5 | "He estado haciendo este trabajo por dos

años con estos resultados; necesito que revisemos mi compensación." | |

1 → versión asertiva: ______________________________________

___________________________ 2 → versión asertiva: _____________

____________________________________________________ 4 →
versión asertiva: _____________________________________________

____________________

H-4. Banco de guiones para pedir (hecho + necesidad + propuesta

— escribe tres esta semana)

Petición 1: ¿a quién? __________________ ¿Sobre qué?

__________________________________ Hecho:

_____________________________ Necesidad:

_____________________________ Propuesta: ____________________

_____________________________________________________

Petición 2: ¿a quién? __________________ ¿Sobre qué?

__________________________________ Hecho:

_____________________________ Necesidad:

_____________________________ Propuesta: ____________________

_____________________________________________________



71

Petición 3: ¿a quién? __________________ ¿Sobre qué?

__________________________________ Hecho:

_____________________________ Necesidad:

_____________________________ Propuesta: ____________________

_____________________________________________________

H-5. Registro del "no" limpio (decir no sin culpa — y recibirlo sin

derrumbarse)

Un no que di esta semana: __________________________________

__________________________ Cómo lo dije (una frase corta y amable):

________________________________________________ Cómo se

sintió: _____________________________________________________

_________________

Un no que recibí esta semana: _______________________________

__________________________ En vez de derrumbarme pregunté:

"¿Qué necesitaría para que fuera un sí?" / "¿Cuándo lo revisamos de

nuevo?" Su respuesta: ________________________________________

________________________________
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#### Capítulo 3 — hojas

H-6. La tarjeta de escucha de 7 días (marca cada noche: S = sí, N =

no)

| Día | Parafraseé una vez ("A ver si entendí bien…") | Teléfono

totalmente fuera en la conversación clave | Hice una pregunta abierta |

Cero interrupciones | |-----|-----------------------------------------------|--------

-------------------------------------------|---------------------------|-----------------

----| | Lun | | | | | | Mar | | | | | | Mié | | | | | | Jue | | | | | | Vie | | | | | | Sáb | | | | | |

Dom | | | | |

Mejor día: ________ ¿Por qué?

________________________________________________________

Peor día: ________ ¿Qué me bloqueó?

_________________________________________________

Qué cambia la próxima semana:

________________________________________________________

H-7. Preguntas abiertas que abren puertas (las cerradas invitan a

un "sí" automático)

La persona: _______________________ Mi pregunta abierta:

_________________________________ Lo que aprendí escuchando la

respuesta completa: _________________________________________

La persona: _______________________ Mi pregunta abierta:

_________________________________ Lo que aprendí escuchando la

respuesta completa: _________________________________________

La persona: _______________________ Mi pregunta abierta:

_________________________________ Lo que aprendí escuchando la

respuesta completa: _________________________________________
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#### Capítulo 4 — hojas

H-8. Planificador de la conversación de trabajo (hacia arriba /

cliente / equipo — elige tu línea)

Línea: [ ] jefe · [ ] cliente · [ ] miembro del equipo

Hecho (objetivo, sin emociones):

________________________________________________________

Necesidad (en primera persona):

________________________________________________________

Propuesta (le facilita el "sí"):

_________________________________________________________

Fecha/hora en que la tendré: ___________________________

Si es una corrección: ¿en privado? [ ] sí — corrijo el TRABAJO, no a

la persona: _______________

Si es una felicitación: en público, específica:

_____________________________________________

H-9. El guion de reparación en casa (del problema, no de la persona

— pequeño, a tiempo)

El problema pequeño (antes de que crezca):

______________________________________________ La versión de

la persona (lo que NO debo decir — ej. "nunca me…"):

__________________________ La versión del problema (lo que SÍ

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

capítulo)
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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

llamada o en persona.

• Regla 2: releer todo mensaje importante antes de enviarlo.

• Regla 3: nunca escribir enojado — escribo si necesito, envío

mañana.

• Regla 4: los mensajes escritos llevan hora, lugar y detalle

específico.

• Regla 5: nada de ventilar en grupos de trabajo — a la persona, en

privado.

| Día | R1 | R2 | R3 | R4 | R5 | |-----|----|----|----|----|----| | Lun | | | | | | |

Mar | | | | | | | Mié | | | | | | | Jue | | | | | | | Vie | | | | | | | Sáb | | | | | | | Dom | | | | | |

Un mensaje específico que haré clarísimo esta semana:

____________________________________
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#### Capítulo 5 — hojas

H-11. El guion semanal del líder (repetible) — fotocopia o

reescribe esta página cada lunes.

Semana del: ___________________________

Mi PORQUÉ (la razón detrás de la meta principal de la semana): ___

__________________________________________________________

_______________________

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

__________________________________________________________

__________

Reconocimientos que daré esta semana (específicos, oportunos,

sinceros):

1. A: ____________ Por qué, específicamente:

__________________________________________

2. A: ____________ Por qué, específicamente:

__________________________________________

3. A: ____________ Por qué, específicamente:

__________________________________________

Una corrección que haré bien (en privado, al trabajo, con respeto):

A quién: ____________ El asunto de trabajo:

____________________________ Cuándo/dónde (privado):

____________

Chequeo del estándar diario — inicio (¿alineación de 5 min hecha?)

/ medio (¿corrección + reconocimiento hechos?) / cierre (¿cierre de 2 min

hecho?)

| Día | Inicio | Medio | Cierre | |-----|--------|-------|--------| | Lun | | | | |

Mar | | | | | Mié | | | | | Jue | | | | | Vie | | | | | Sáb | | | | | Dom | | | |
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H-12. Influencia en todas las direcciones (el capítulo: 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 idea en su idioma: _________________

Hacia abajo (ayudante, equipo, familia): nombre

_________________ Su porqué: _________________ El porqué que

conectaré con la tarea de hoy: _________________

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

valen todo)

| Fecha | Quién | Qué hizo (específico) | Cuándo | Qué efecto tuvo |

|-------|-------|-----------------------|--------|-----------------| | | | | | | | | | | | | | | | | |

| | | | | | |

Cómo reaccionó la gente cuando los reconocí en específico:

________________________________



77

#### Capítulo 6 — hojas

H-14. El mapa de red — ampliado (los cinco tipos de personas)

| Categoría | Nombre(s) | Último contacto real (fecha) | Próximo paso |

|-----------|-----------|------------------------------|--------------| | Mentor (2–3

pasos adelante) | | | | | Par (mi nivel) | | | | | Aprendiz (a quien ayudo) | | | | |

Conector (conoce a todos) | | | | | Círculo íntimo (me dice la verdad) | | | |

Mi casilla vacía: ___________________ Mi plan para llenarla este

mes: _______________________

Una persona que me drena: ___________________ El límite que

pondré (sin drama): _____________

H-15. Registro de dar primero (da valor antes de pedir — sin llevar

la cuenta)

| Fecha | Quién | Qué di (consejo, ayuda, presentación,

recomendación) | ¿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 al

terminar un buen trabajo)

| Fecha | Cliente feliz | La frase que usé ("Si conoce a alguien que

necesite esto, pásale mi número…") | ¿Recibí referido? | |-------|-----------

----|----------------------------------------------------------------------------------|-

------------------| | | | | | | | | | | | | | | |

Mi lista simple de contactos empezó (nombre / qué hace / cuándo

hablamos):
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1. _________________________ / _________________________ /

_________________________

2. _________________________ / _________________________ /

_________________________

3. _________________________ / _________________________ /

_________________________
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#### Capítulo 7 — hojas

H-17. Borrador del acercamiento al mentor (gánatelo: identifica →
da primero → aplica y reporta → sé constante)

Candidato: _________________________ El paso que lleva adelante

y que yo necesito: __________ El valor que OFRECERÉ en la primera

conversación (no pedir): _______________________________ Una

pregunta inteligente que muestre que hice mi tarea:

____________________________________ Fecha del acercamiento:

_______________

Lo que espera sin decirlo (los cuatro del capítulo): ejecuta · sé breve ·

honra en público / cuida en privado · un día sé tú el mentor. Mis notas de

cómo cumplí cada uno: _________________

H-18. Registro de aplicar y reportar (nada abre más puertas que un

aprendiz que ejecuta)

| Consejo recibido (¿de quién?) | Aplicado el (fecha) | Qué pasó

(resultados reales) | Reportado el (fecha) | |-------------------------------|-----

----------------|------------------------------|----------------------| | | | | | | | | | | | | | |

|

H-19. Enseña uno + chequeo del ciclo (consigue → aplica → crece

→ entrega)

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

________________________________

¿A quién? _________________________ ¿Cuándo?

_______________

Enseñar me mostró estos huecos en mi propio conocimiento:

__________________________________

Mi lugar en el ciclo hoy: [ ] recibiendo · [ ] aplicando · [ ] creciendo · [

] entregando
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La dirección que estoy descuidando: __________________ El

arreglo de esta semana: ____________
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#### Capítulo 8 — hojas

H-20. La escalera del orador — registro de progreso (sube un

escalón por mes)

Mi escalón actual: ____ Mi escalón meta este mes: ____

| Fecha | Dónde hablé en voz alta / presenté / grabé | Escalón

practicado | Nivel de miedo (1–10) antes → después | |-------|---------------

------------------------------|--------------------|-------------------------------------

---| | | | | | | | | | | | | | | | | | | | |

Mi guion de presentación de 2 minutos (mejóralo cada mes):

"Hola, me llamo _____________________, me dedico a

_____________________, y lo que me diferencia es

_____________________ porque _____________________. Si necesita

_____________________, yo puedo ayudarle."

H-21. El calendario de contenido de 7 días (una pieza central,

multiplicada — el ciclo multiplicador)

Pieza central de esta semana: _________________________ (consejo

/ antes y después / explicación)

| Plataforma/lugar | Cómo la adapto | Publicada el (fecha) |

|------------------|----------------|----------------------| | 1. | | | | 2. | | | | 3. | | |

¿A dónde lleva el tráfico? (mi centro de enlaces / página / contacto):

________________________

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

________________________________

De qué haré más / menos la próxima semana:

_____________________________________________

H-22. Banco de instrucciones para la IA (la IA propone, tú dispones

— adapta todo a tu voz)
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Completa y reutiliza. Nunca publiques algo que no hayas revisado y

hecho tuyo.

1. Ideas: "Dame 20 ideas de contenido sobre _______________ (mi

oficio). Mis clientes son _______________ (a quién sirvo). Tono

directo y práctico."

2. Guion: "Escribe un guion de video de 45 segundos sobre

_______________. Empieza con un gancho en los primeros 3

segundos. Termina con: _______________."

3. Respuesta a cliente: "Ayúdame a responder claro y amable a un

cliente que dice: '_______________'. Corto y profesional."

4. Descripción de servicio: "Escribe una descripción clara de mi

servicio: _______________. Incluye qué cubre, qué garantiza y

para quién es."

5. Plan semanal: "Planifica mi semana de contenido: 3 publicaciones

sobre _______________. Un consejo, un antes y después, una

explicación útil. Una línea corta cada una."

Mis tres cuellos de botella para la IA esta semana (del ejercicio

original del capítulo): 1) _________________ 2) _________________ 3)

_________________

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

• [ ] ¿Esto construye o destruye mi reputación?

• [ ] ¿Un cliente que lo vea confiaría más en mí?

• [ ] ¿Esto representa al líder que quiero ser?

• [ ] Nada de quejas, peleas, burlas ni nada que no querría que viera

mi mejor cliente.

• [ ] Constante, auténtico, valioso — enseñar, inspirar o mostrar algo

útil.
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C-3. EL RASTREADOR DE 30 DÍAS — una página por
semana

Seis hábitos diarios sacados directo de los capítulos. Marca cada noche:

✓ hecho, ✗ fallado.

Los seis: (1) Construir con palabras — una palabra específica y

positiva a alguien (Cap. 1) · (2) Teléfono fuera — en la conversación más

importante del día, teléfono completamente guardado (Cap. 3) · (3)

Parafrasear — una vez al día ("A ver si entendí bien…") (Cap. 3) · (4) Un

porqué o un reconocimiento específico (Cap. 5) · (5) Releer antes de

enviar — cada mensaje importante releído; nada escrito enojado (Cap. 4)

· (6) Un escalón — hablar donde normalmente callaría o avanzar tu

presencia (Cap. 8)

Semana 1 (días 1–7)

| Día | (1) Construir con palabras | (2) Teléfono fuera | (3) Parafrasear |

(4) Porqué / reconocimiento | (5) Releer antes de enviar | (6) Un escalón |

Puntaje /6 | |-----|----------------------------|--------------------|-----------------|-

----------------------------|----------------------------|----------------|------------| |

1 | | | | | | | | | 2 | | | | | | | | | 3 | | | | | | | | | 4 | | | | | | | | | 5 | | | | | | | | | 6 | | | | | | | | | 7 | |

| | | | | |

Revisión de la semana 1: puntaje total ____ / 42 · ¿Qué funcionó?

_____________________________ · ¿Qué me costó más?

_____________________________

Semana 2 (días 8–14) — esta semana suma: una conversación difícil

con hecho + necesidad + propuesta (Cap. 2)

| Día | (1) | (2) | (3) | (4) | (5) | (6) | Puntaje /6 |

|-----|-----|-----|-----|-----|-----|-----|------------| | 8 | | | | | | | | | 9 | | | | | | | | | 10 | |

| | | | | | | 11 | | | | | | | | | 12 | | | | | | | | | 13 | | | | | | | | | 14 | | | | | | | |

Revisión de la semana 2: puntaje total ____ / 42 · La conversación

difícil de esta semana: ¿con quién? _________________ ¿la tuve? [S/N] ·
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Resultado: _________________________

Semana 3 (días 15–21) — esta semana suma: dos reconexiones de

red sin pedir nada + un referido pedido (Cap. 6)

| Día | (1) | (2) | (3) | (4) | (5) | (6) | Puntaje /6 |

|-----|-----|-----|-----|-----|-----|-----|------------| | 15 | | | | | | | | | 16 | | | | | | | | |

17 | | | | | | | | | 18 | | | | | | | | | 19 | | | | | | | | | 20 | | | | | | | | | 21 | | | | | | | |

Revisión de la semana 3: puntaje total ____ / 42 · Reconexiones:

_________________________ · ¿Pedí el referido? [S/N] Resultado:

_________________________

Semana 4 (días 22–28) — esta semana suma: enseñar algo a alguien

que viene detrás (Cap. 7)

| Día | (1) | (2) | (3) | (4) | (5) | (6) | Puntaje /6 |

|-----|-----|-----|-----|-----|-----|-----|------------| | 22 | | | | | | | | | 23 | | | | | | | | |

24 | | | | | | | | | 25 | | | | | | | | | 26 | | | | | | | | | 27 | | | | | | | | | 28 | | | | | | | |

Revisión de la semana 4: puntaje total ____ / 42 · ¿Qué enseñé?

_________________________ · ¿A quién?

_________________________

Días 29–30 — cierre

| Día | (1) | (2) | (3) | (4) | (5) | (6) | Puntaje /6 |

|-----|-----|-----|-----|-----|-----|-----|------------| | 29 | | | | | | | | | 30 | | | | | | | |

Puntaje total de 30 días: ____ / 180

C-4. REVISIÓN SEMANAL DEL LÍDER

Cada domingo por la noche. No hay atajos: el líder que no revisa, no

mejora.

Semana del: ___________________________

Ganancias de la semana (qué sí hice — las 3 mejores):
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1. ______________________________________________________

__________________________

2. ______________________________________________________

__________________________

3. ______________________________________________________

__________________________

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

1. ______________________________________________________

__________________________

2. ______________________________________________________

__________________________

3. ______________________________________________________

__________________________

Mi conversación más importante de la semana:
________________________________________ ¿Fue pasiva, agresiva

o asertiva? ____________ ¿Qué cambiaría?

____________________________

Mi escucha de la semana: ¿a quién escuché de verdad?

_______________________________ ¿A quién le debo una escucha real

la próxima semana? ____________________________________

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

__________________________________

Mi enseñanza de la semana: qué enseñé / a quién:

_____________________________________

Ajuste para la próxima semana (una sola cosa):

________________________________________
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C-5. EL CHEQUEO FINAL DE LOS 30 DÍAS

Después del día 30. La diferencia entre el que lee sobre liderazgo y el

líder de verdad está en las páginas escritas — estas son.

Mi puntaje final de la autoevaluación (C-1): ____ / 100 (inicial:

____ ) Puntos ganados: ____

Los tres cambios reales en mi vida que puedo nombrar:

1. ______________________________________________________

__________________________

2. ______________________________________________________

__________________________

3. ______________________________________________________

__________________________

Mi escalón de orador: empecé en el ____, hoy estoy en el ____.

El ciclo de mentoría que ya está corriendo: de quién recibo:

___________________________ a quién entrego:

___________________________

Mi compromiso de líder — la secuencia que me trajo hasta aquí: la

mentalidad me dio el Catalyst, la disciplina me dio el Operator, la escala

me dio el Strategist, la gente me da este libro. Leo el Libro 5, EL

NAVEGANTE, no como quien colecciona información, sino como quien

afila una herramienta: para usarla.

Firma: _________________________ Fecha: _______________

Si llegaste hasta aquí con las páginas llenas: ya no eres solo el que

ejecuta. Eres el que influye. Eres un líder que comunica — marca

Ferguz.
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El camino continúa

El siguiente texto es la transición original del cuaderno de El Líder al

Libro 5, conservada íntegra:

Ahora tienes la mecánica 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 Líder.

Pero solo la influencia no puede protegerte de los cambios del

mercado, los cuellos de botella operativos ni la turbulencia económica.

Construir el imperio fue tu enfoque aquí; defenderlo y escalarlo frente a

crisis imprevistas es un juego completamente diferente.

¿Qué pasa cuando tu industria cambia de la noche a la mañana?

¿Cómo cambias tus operaciones sin romper los cimientos que acabas de

construir?

En el Libro 5, vamos más allá del liderazgo diario. Entramos en la

resolución avanzada de problemas, la resiliencia a largo plazo y la visión

estratégica necesaria para conducir tu empresa a través de las tormentas.

Has aprendido a liderar la tripulación; ahora es momento de aprender a

navegar el barco.

Fin del texto original.

La Secuencia Ferguz continúa en orden: el Libro 5, EL
NAVEGANTE — la resiliencia, te enseña a capear tormentas, adaptarte

sin rendirte y mantener el éxito en el tiempo. Después, el Libro 6, EL
SENDERO DEL TRIUNFO — la historia completa, reúne toda la

secuencia en una sola doctrina. Cada libro se sostiene solo; juntos forman

el sistema completo.
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Un último consejo de líder a futuro líder: no leas el próximo libro

como quien colecciona información. Léelo como quien afila una

herramienta: para usarla. La influencia que no se practica se oxida. Habla

hoy la conversación que pospusiste, escucha hoy a quien ignoraste,

reconoce hoy a quien lo merece. El líder no nace cuando termina el libro;

nace cuando aplica la primera página.
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Y recuerda la secuencia que te trajo hasta aquí: el Catalizador te dio la

mente, el Operador te dio la disciplina, el Estratega te dio la escala.

Ahora el Líder te da la gente. Lo que viene — el Navegante — te dará lo

único que ninguno de los otros puede darte: la capacidad de seguir de pie

cuando todo tiembla. Termina fuerte.

Contraportada

Deja de operar. Empieza a comandar. Has construido la disciplina para

ejecutar y las estrategias para escalar. Pero un imperio no puede

sostenerse solo con tus manos.

El Líder es tu guía para pasar de la producción localizada a la

influencia global.

Dentro de este cuaderno de trabajo aprenderás a: Dominar la mecánica

de la influencia: impone respeto y construye autoridad con comunicación

empática e integridad, sin depender de un título. Construir tu ecosistema

digital: aprovecha la IA generativa y la distribución multiplataforma para

multiplicar el alcance de tu marca y establecer una presencia digital 24/7.

Poner el estándar: lidera desde el frente y alinea a tu equipo, tu familia y

tus socios con tu visión final.

La fase de ejecución terminó. Es hora de establecer tu legado.
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Sobre el autor

Fernando Josue Guzman Perez nació en El Salvador en 1992. En 2009

completó su formación como electricista (96 horas, INSAFORP, Instituto

Técnico Ricaldone) y emigró a los Estados Unidos. Trabajó 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 la marca real detrás de todo es un

destello blanco con las letras GMPS: "God is the maximum power

supply. Dios es el máximo suplemento de poder." Ha invertido miles en

su formación 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.

Para reflexionar

• ¿Qué te da más miedo: hablar frente a gente o publicar un video?

¿De dónde viene ese miedo?

• ¿Cuántas oportunidades crees haber perdido por no levantar la

mano o no hablar?

• Si tuvieras que enseñarle a alguien tu oficio en dos minutos, ¿por

dónde empezarías?



CONTINÚA LA SECUENCIA

Lee EL NAVEGANTE a continuación →

Únete a la comunidad de lectores de Ferguz en WhatsApp:

WHATSAPP_INVITE_LINK
(enlace de invitación próximamente)

¿Listo para profundizar? El programa de 8 semanas LA MULTIPLICACIÓN:

https://fernandoguzman.org

https://fernandoguzman.org

