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Médulo Uno: o
Primeros pasos

« Un empleado con un altey nivel de inteligencia emocional
ouede controlar sus propios—MPulsos, comunicarse con 1os
demas con eficacia, gestiondr bien el cambio, resolver

oroblemas y utilizar el humorn para estapblecer una buena
relacion en situaciones teRsas,

Loda,lo que la mente puede concebir y creer, la mente puede lograrlo.

Dr. Napoleon Hill



Objetivos del taller

Autogestion
Cestionar las emociones
Mejor comunicacion

beneficios de la inteligendia ermocional

Relacionar la inteligeng] emochwa con el lugar de trabajo

Equilibrar optimisndo Y esinnis
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M()dUIO dOS dest POWER®
Que es la inteligencia emocional

La Inteligencia Emociona| fes Wpfa)parte de ti que afecta a
todos los aspectos deN\tOwOad Comprender las causas
orofundas de tus emocionesy’ y como uJtilizarlas puede
ayudarte a identificar eficazimente quién eres y como
iNnteractyas con los demas.

La experien€ia\no es lojqbie te @Curre, sino como interpretas lo que te ocurre.

Aldous Huxley
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o™,

Autogestion

e Seagcoherente
« Rendir cuentas
« Cinete al plan.
¢ Informese

«  Manténgase en forma
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Autoconciencia

Su capacidad para ver las habilidades y
conocimientos de cada uno

Confianza

Competencias y cCONoCiMmIernFos
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Autorregulacion

Buena presion
Mala presion
Sin presion

OO

O
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Automotivacion

Trabajar por una causa

e  NoOtecompares

 Esfuerzo consciente peravhofepdirse
« Novivasen el pasado

«  Pensamiento positivo




Empatia

e Compartir sentimientos
« Unarespuesta eficaz
« Japatos mentales

O

O

O
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Modulo dos: Preguntas de repaso

| Lainteligencia emocional es una nueva rama de:

a)sociologia

o)Psicologla

c)Psiquiatria

dlAntropologia

/) ¢ Cual de los siguientes WO IES U de los elementos clave
que mejoran las hafligaties dg Jdfogestion”

alEducacion
o)Consistencia

CIMantenerse en formas

d)Practicar la confianza en uNcTNIsMO



Modulo dos: Preguntas de repaso

5] La autoconciencia es una habilidad para percibir tu:

a)Conocimientos, competencias, responsabilidades, valores
o)Defectos, responsabilidades v tapeas

c)Perfeccion unica

d|Defectos e imperfecciones

4 ;Queée causa la falta de geoconcigQcia en tu vida laboral?

a)Tralbajas despacio

ojDiscute con un corsmgnNero

cINO te das cuenta de [oferse vales ara ennpress
d)Sientes que tienes qug obgdecai\a tQuos vy hacer todo



Modulo dos: Preguntas de repaso

5) La autorregulacion tampién se conoce como:

a]Autoestima
OJAUtocoONnoCciMIiento
cJAutoconfianza
d]Autocontrol

o) La buena presion es el rpguUltadoee:

aJAMmbiente NO agrespedg@ero Critico
oJAMbiente agresivoegro NOCitico NigafiNo
CIAMbIeNte agresival Crigesy pal|Uertsig]
dlEmociones agresivas W Criglgas



Modulo dos: Preguntas de repaso

/1 cCual de los siguientes NO es un buen consejo para
formentar la automotivacion?

a)Utilizar el pensamiento POsILivo

O)NoO vivas de tus fracasos oexites pasados
c)Compararse con los demas

dlTrabajar por una causa

8) ¢Cual de lassiguientes VW lsd enCYgeQtra entre las mejores
Motivaciones parasaglivarsel’

aEscribir su plan de pre{ora

O)Deja de vivir en tud\lra€asgs e-axidsllel pasado
c)lLeer libros que fomenien JalautdRpoyvacion
dlPlense brevemente en sus exros pasados
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Modulo dos: Preguntas de repaso

9] (Qué eslaempatia”?

a)Compartir los sentimientos de los demas
O)EXpresar sus propios sentiyientos
C)lmposicion de sus sentimiented a fos demas
dlReprimir sus sentimientos

10) La definicion de empatia de Alvin Goldman dice gue |a
empatia es la capacidad de unaOaLsona de ponerse en el
lugar mental de otk

o Piel
OJADLrigo
C|/apatos
dlCaminos
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Modulo dos: Preguntas de repaso

| Lainteligencia emocional es una nueva rama de:

a)sociologia

o)Psicologia

c)Psiquiatria

dlAntropologia

/) ¢ Cual de los siguientes WO IES U de los elementos clave
que mejoran las hafligaties dg Jdfogestion”

alEducacion
o)Consistencia

CIMantenerse en formas

djPracticar la confianza en uNcTNisMO



Modulo dos: Preguntas de repaso

5] La autoconciencia es una habilidad para percibir tu:

a)Conocimientos, competencias, responsabilidades, valores
o)Defectos, responsabilidades v tapeas

c)Perfeccion unica

d)Defectos e imperfecciones

4 . Que causa la Talta de geocaoncigucia en tu vida laboral?
a)Trabajas despacio

ojDiscute con un corsmgnNero

c)NO te das cuenta de [oferme Vales ore ennpress
djSientes que tienes gug obpdecgna tQuos vy hacer todo



Modulo dos: Preguntas de repaso
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Modulo dos: Preguntas de repaso

/1 cCual de los siguientes NO es un buen consejo para
formentar la automotivacion?

a)Utilizar el pensamiento POsILivo

O)NoO vivas de tus fracasos oexites pasados
c)Compararse con los demas

dlTrabajar por una causa

8) ¢Cual de lassiguientes VW lsd enCYgeQtra entre las mejores
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aEscribir su plan de pre{ora
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Modulo dos: Preguntas de repaso

9] (Qué eslaempatia”?

a)Compartir los sentimientos de los demas
OJExpresar sus propios seNtyienios
C)lmposicion de sus sentimiented a fos demas
dlReprimir sus sentimientos

10) La definicion de empatia de Alvin Goldman dice gue |a
empatia es la capacidad de unaOaLsona de ponerse en el
lugar mental de otk

o Piel
OJAbrigo
~)/apatos
dJ)Caminos
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Modulo Tres: ¢!
Cuatro habilidades de la inteligenci
emocional

* Para desarrollar con exito\le Intgligencia Emocional hay gue
empezar por comprendsr faeszeryiociones y su significado. A
oartir de ahi, debes desculdxir fopmas productivas de gestionar
tus ermociones y utilizarlas en td propio beneficioy en el de |os
demas.

Cualquiek persond capaz de enfadarte se convierte en tu amo;
50lo pliede enfadarte cuando te dejas molestar por él.

Epicteto
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Como percibir <l 3t
Percibir las emociones

Las palabras son la mitad del mensaje
Escucha el tono

Reconozca sus emaociones

Centrarse en el mensaje
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Utilizar las emociones para 23 pover:
Facilitar el pensamiento

COMo te sientes deterpmina-eOMme.ves la situacion
Elige estar de buen huROk

o0
00
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Gestionar las emociones

Tarea conscliente
Tarea activa

Jtiliza tus emociones
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Modulo tres: Preguntas de repaso

| Las palapbras gue se dicen son solo

a)130%
0)50%
/5%
a195%

del mensaje.

2] Ademas de |las palabraseqran pagse del mensaje lo definen
|OS:

alTimbre

o)Volumen de voz

ClEmocion

djEstado de animo del interlocCertor
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Modulo tres: Preguntas de repaso

) cQué es o mas importante para comprender sus
significados emocionales?

a)Analisis detallado constante
o)Neutralizar las ermociones
c)Encontrar la razon subyacente de una determinada emocion

dlPedir ayuda a un experto
4 cCual de las siguientes)yafirmac|orés s clerta”

a)Los sentimientos d&egfmindn |ajformBeele ver las situaciones.
0]COMo se siente unp N@g#m uyelapkesen ¢l trabajo

c)Es muy dificil cambiarNo glie unpsiegte

dINinguna de las anteriores



Modulo tres: Preguntas de repaso

5) (Por gué es importante gestionar las emociones?

alPorgue quieres evitar la verguenza

OJPorgue no quieres permMith Gue\udsemociones te utilicen
oara crear un resultado iMytn

c)Porgue no quieres ser vulngrablg en el trabajo

dlPorgue mostrar las emociones indeseables en el trabajo No es

orofesional

6] Cuando se trata deagdisiones, |as Sggeciones:

aINo tienen nada quaP&r

ojDesempenar siemRrefMa penc | F7e
c)Siempre te distraen daeledir la gQrrecta
dJPuede ayudarle a tomar decrstones acertadas
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Modulo tres: Preguntas de repaso
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Modulo tres: Preguntas de repaso
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Modulo tres: Preguntas de repaso

5) (Por gué es importante gestionar las emociones?

a/Porgue quieres evitar la verguenza

ojPorgue no quieres permMit gueytds)emociones te utilicen
oara crear un resultado iMytn

c)Porgue no quieres ser vulngraplg en el trabajo

dJPorgue mostrar las emociones indeseables en el tralajo No es

orofesional

6] Cuando se trata deagdisiones, |as Sggeciones:

aINo tienen nada quaP&r

ojDesempenar siemRrefMa penc | F7e
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dJPuede ayudarle a tomar decrstones acertadas
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Modulo cuatro:
Habilidades de comunicacion verbal

Una buena capacidad ee comunicacion verbal es
mportante en todas las fdcetag ge la vida. Sin ellas, puede
resultar dificil transmiby ~=A punto de vista personal,
articular necesidades y deseads o incluso competir en el
mundo de los negocios. Hay muchos factores que
contribuyen a la solidez de las hapilidades comunicativas.

La mayor habilid&d én los négocios esyllevarse biéh con los demds e influir en sus acciones.

John Hancock
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Escuchar con atencion

s una habilidad
Esfuerzo consciente

El oyente es multitarea
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Hacer preguntas

Va de la mano de |la escucha atenta
Preguntas ingquisitivas

Relacionelos con el tema
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COmUI‘Ilcar con {eed POWER®
Flexibilidad y autenticidad

HoNnesto
Establecer un mensajeclaro
No endulzar
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

| Escuchar con atencion es algo gue:

a)Tener o no tener esinnato y No se puede cambpiar
0)Se puede practicar come Adalguer/otra habilidad
c)Puede dirigir con exito misntras place otras cosas
diPuede mejorar en un porcentaje insignificante

2] Cuando una persona Ne=escuUcCha=g Otra, lo es:
aINormalmente es posige oclultarlo

DjSuele ser dolorosargafhte ovio

cINo suele ser un gran ppeslernaa
djSiempre un gran prodlemd
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

5] ¢Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”

a)Hacer preguntas va de la mano de |la escucha atenta
O)Hacer preguntas suele cansideraxsg de mala educacion
C)Hacer preguntas cuenta URa@isaccion de la escucha

concentrada
dlHacer preguntas puede encdbrir gl hecho de gue no estas

concentrado en escuchar

4} Mientras estas conceftrgdo en esCd¢nar, deberias:

a)Haz tantas preguntas, oMo puedas pakgdue tu interlocutor

sepa que te importd
OJAbsténgase de hacemefegyfas Rdra n=Fgerder la concentracion
Cc)Haz solo las preguntas rae€idnadassse |a conversacion

dlPregunta lo gue quieras, no hay reglas
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

5 ¢Qué es o mas importante cuando hablas con otro?

a)Ser educado

O)Ser politicamente correcto

c)Ser diplomatico

d)ser honesto

o) ¢Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”?

=2)/Una comunicacion eficag0g requidrg aile el interlocutor repita |o

que se dice
O)Una comunicacion &caz requiere queeldrador repita lo que

dice un par de veceg.
c)Para gue la comunicaefon sed efifdz elfeddor debe repetir lo

qgue dice hasta cinco vetes
dlUna comunicacion eficaz requiere que el orador repita

continuamente lo que se dice
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

| Escuchar con atencion es algo gue:
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diPuede mejorar en un porcentaje insignificante

2] Cuando una persona Ne=escuUcCha=g Otra, lo es:
aINormalmente es posige oclultarlo

o)Suele ser dolorosargafite ovio

cINo suele ser un gran ppeslernaa
djSiempre un gran prodlemd
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

5 ¢Qué es o mas importante cuando hablas con otro?

a)Ser educado

O)Ser politicamente correcto

c)Ser diplomatico

d)ser honesto

o) ¢Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”?

a2)Una comunicacion eficag09 tequldrg eile el interlocutor repita |o

que se dice
O)Una comunicacion &caz requiere queeldrador repita lo que

dice un par de veceg.
c)Para gue la comunicaefon sed efifdz elfeddor debe repetir lo

qgue dice hasta cinco vetes
dlUna comunicacion eficaz requiere que el orador repita

continuamente lo que se dice



Modulo cinco: <13 Bowin:
Habilidades de comunicacion no verbal

« En la comunicacion hay algo mas gue las palabras que se
dicen o el mensaje gque@atransmte. También hay senales no
verpales qgue todos NtihNzapos en  las  conversaciones
cotidianas. Ser conscienteNadelag senales gue se envian a los
demas a traves del lengudje dorporal v la forma de hablar
ouede hacer gue se entienda o que se quiere decir mucho
Mas rapido gue con las preras, pajaoras.

Hablo dos idiomas, Body e inglés.

Mae West
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Lenguaje corporal

Ser consclente de ello

Los hechos hablan mas geelasealabras
Habilidad valiosa

Forma de comunicacion




¥ TOP
"% SOCIAL

No es lo que dices, 3 B
es como lo dices

Determina lo gue oye gl oyente
EmMociones

Tono

Lenguaje corporal

Pitch

1,

N\
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

| Eluso del lenguaje corporal puede tener:

2S0Olo efectos positivos

0)Solo efectos negativos

C)Efectos positivos y negatives

dJEfectos mayoritariamente indeterminados

2| Sifelicitas a alguien congal cena yncido, probablemente lo
Dareceras:

a)Sincero, por tus Palsdafas

ojInfeliz, por el lengugje geompoLal

c)Depende del tono de WU V@1
dINo se puede determinar cormrseguridad
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

50 Enviar senales no verpbales es una buena forma de:

a|Reforzar el contenido oral

O)Ocultar el nerviosismo
c)Cambiar el significado del’comtenido hablado

dEvitar mostrar los sentimientos Indeseables

4) ¢ Cudl es el peligro cuane se,utila el lenguaje no verbal?

a/Puede ser enganosg

OJA Menudo No es PAESKESIVO
c)Desperdicia tu ene(gig

dlPuede resultar confuso pgre el guente
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

5) (Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”

a)La forma de decir algo puede ser el factor que determine |o
que oye el oyente.

O)La forma de decir algo esNumfagtof importante, pero nunca es
crucial para lo gue escucha'el oyente.

c)La forma de decir algo no es tan importante

dINIinguna de las anteriorgs

o) Encuanto a la forrpenge decit algo\a@<ijenes gue pensar en
tu:

aPitch

ojTono de voz

<,,;Tip© de voz
d)Velocidad al hablar
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

| Eluso del lenguaje corporal puede tener:

2S0Olo efectos positivos
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dJEfectos mayoritariamente indeterminados

2| Sifelicitas a alguien congal cena yncido, probablemente lo
Dareceras:

a)Sincero, por tus Palsdafas

o)Infeliz, por el lenguUgje gompoLal

c)Depende del tono de WU V@1
dINo se puede determinar cormrseguridad
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

50 Enviar senales no verpbales es una buena forma de:

a)Reforzar el contenido oral

0)Ocultar el nerviosismo
c)Cambiar el significado del’comtenido hablado

dEvitar mostrar los sentimientos [ndeseables

4) ¢ Cudl es el peligro cuane se,utila el lenguaje no verbal?

a/Puede ser enganosg

OJA Menudo No es PAESKESIVO
c)Desperdicia tu ene(gig

dlPuede resultar confusQ pgre el gwentg
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

5) (Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”

a)La forma de decir algo puede ser el factor determinante de o
que oye el oyente.

O)La forma de decir algo esNumfagtof importante, pero nunca es
crucial para lo gue escucha'el oyente.

c)La forma de decir algo no es tan importante

dINIinguna de las anteriorgs

o) Encuanto a la forrpenge decit algo\a@<ijenes gue pensar en
tu:

aPitch

ojTono de voz

<,,;Tipo de voz
d)Velocidad al hablar



Modulo Seis:
Gestion social y responsabilidad

e LOs téerminos gestidn/ v \rgsponsabilidad social se
refieren a la participgchan ge ¥n grupo U organizacion
en cuestiones medidambiéntales, éticas y sociales

fuera de la propia organizagion.

La mayor recempensa es saber que uno puede hablar y emitir

articular sonidos ypfonunciar palabrds que des€ribéin cosas, acontecimientos y emociones.

Camilo José Cela
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Beneficios de la inteligencia ==
emocional
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Articular las emociones €23 Bowier
Utilizar el lenguaje

Las emociones nunca desapareceran
Comprenderlos
De manera eficaz y efickente




Modulo seis: Preguntas de repaso

] Los téerminos gestion y responsabilidad social NO se refieren
a la participacion de un grupo U organizacion en:

a)Cuestiones medioambpienteles fuera de la organizacion
oJCuestiones financieras ajenas4 lgorganizacion
c)Cuestiones éticas fuera de |la organizacion
d|Cuestiones sociales fuera de la arganizacion

2] Fuera de la organizaCid™ NO se FEfiele a:

2JA nivel nacional

OIDe empresa a em@ress

c)El desarrollo individua\deJds miBmbjos de |la organizacion
dINivel personal de los miempbrot de |a organizacion
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Modulo seis: Preguntas de repaso

5] Segun la definicion de Mayer-Salovey, la inteligencia
emocional NO ES la capacidad de:

a)Percibir las emociones

oJComprender las emocionesy=ef cgnocimiento emocional
c)Manipular utilizando las emociones

dlregular reflexivamente las emodgiones

4) cCual de los siguientes (WD IES Ul de los beneficios clave de
la inteligencia emQetaal”

a)Salua
OJToma de decisiondg
“JGanar dinero

dJRelaciones

(

O T

—~



Modulo seis: Preguntas de repaso

\
r
| \

5) (Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”

a)Las emociones son una excusg valida en el trabajo

OJHay que reprimir las emocigneg gnel lugar de trabajo

C)Las emociones son a vecesapfropiadas para el lugar de trabajo

dExteriorizar las emociones no es apropiado para el lugar de
trabajo

o) (Cudl es el dltimo pdso)para comofender las emociones?
a)Cambiarlos

OISuprimirios

c)Compartirlos a traves §e yha cof\ersacion constructiva
dINinguna de las anteriores




Modulo seis: Preguntas de repaso

] Los téerminos gestion y responsabilidad social NO se refieren
a la participacion de un grupo U organizacion en:

a)Cuestiones medioambpienteles fuera de la organizacion
oJCuestiones financieras ajenas4 |[Yorganizacion
c)Cuestiones éticas fuera de |la organizacion
d|Cuestiones sociales fuera de la arganizacion

2] Fuera de la organizaCid™ NO se FEfiele a:

2JA nivel nacional

O)De empresa a em@resa

c)El desarrollo individua\deJds miBmbjos de |la organizacion
dINivel personal de los miempbrot de |a organizacion
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Modulo seis: Preguntas de repaso

5] Segun la definicion de Mayer-Salovey, la inteligencia
emocional NO ES la capacidad de:

a)Percibir las emociones

oJComprender las emocionesy=ef cgnocimiento emocional
c)Manipular utilizando las empciones

dJRegular reflexivamente las emogciones

4) cCual de los siguientes (WD IES Ul de los beneficios clave de
la inteligencia emQetaal”

Salud
Toma de decisioneg
“JGanar dinero
{ Relaciones



Modulo seis: Preguntas de repaso

\
r
| \

5) (Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”

a)Las emociones son una excusg valida en el trabajo

OJHay que reprimir las emocigneg gnel lugar de trabajo

C)Las emociones son a vecesapfropiadas para el lugar de trabajo

djExteriorizar las emociones no es apropiado para el lugar de
trabajo

o) (Cudl es el dltimo pdso)para comofender las emociones?
a)Cambiarlos

OISuprimirios

c)Compartirlas a traves e Ula cop\ersacion constructiva
dINinguna de las anteriores




Modulo Siete:
Herramientas para regular sus
emociones

 La capacidad de mantener las emociones pajo control
requiere algo mas queyN/Corazon dispuesto. Comprender
Una situacion a traves\da, |03/ 0fos de otro y reforzar las
nabilidades de  autogestton/ vy audtoconciencia  son
nerramientas gque pueden| utilizarse en tu busgueda para
regular tus emociones.

El signo de.lds persanas inteligentes es su capacidad para
controlar las emeeienes mediante la aplicacion de la razon.
Marya Mannes
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Ver el otro lado

Pregunte g otras personas
Mirate a ti mismo

Herramienta valiosa
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Autogestion y 13 35wt
Autoconocimiento

Equilibrio entre arrogancia y conciencia
Entiende quién eres
Ser coherente y responsalgle
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Ceder sin rendirse

Compromiso

Aceptar las ideas de les deraas
Mantenga sus creenc 5@
Encontrar un equilibrio gantr

|0s dos
Of 10

-
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

| Para"ver el otro lado" es necesario:

alAnalizate a ti mismo

O)Pide a otras personas que Qpinapl sobre ti
c)Piensa en ti desde otro angute

dlPiensa en como podrias actuar

2) Lo son tus emociones v,eoinao lasexpresas:

a)lnvariablemente

OJEl resultado de cOrmado perciiben 1os Segnas
C)SuU responsabilidad

d)Siempre determinaddpoyle sitdgcion
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

5] La fuerza de la autogestion vy el autoconocimiento reside en:

a)Dar ventaja a la autoconciencia

o)Dar ventaja a la autogeston

c)Dar ventaja a uno de ellos'dependiendo de la situacion
dlEncontrar el equilibrio entre amoos

4 ) Cuando la autoconciengky de, algejen produce el resultado
egocentrico, la autodegtron:

a)Puede ser una cualsgad difidil
OjPuede ser una cualidagrmQpasible
c)Puede ser una cualidag fagill
dINinguna de las anteriores
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

5) Los compromisos en el mundo de |os negocios |0 son:

a)Siempre evitable
o)Normalmente inevitabla
c)Rara vez presente
diConstantemente presente

o) Siestas en un puesto commends-kfluencia, lo normal es que
|0 estés:

5)Se espera un compsediso

D)Se espera gue dé U Op™ON

C)Se espera que dé la palabgd crudigl
dINo hay normas al respecto
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

| Para"ver el otro lado" es necesario:

alAnalizate a ti mismo

O]Pide a otras personas qie Qpingpl spbre ti
c)Piensa en ti desde otro angute

dlPiensa en como podrias actuar

2) Lo son tus emociones v,eoinao lasexpresas:

a)lnvariablemente

OJEl resultado de cOrmado perciiben 1os Segnas
C)SuU responsabilidad

d)Siempre determinaddpoyle sitdgcion
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

5] La fuerza de la autogestion vy el autoconocimiento reside en:

a)Dar ventaja a la autoconciencia

o)Dar ventaja a la autogeston

c)Dar ventaja a uno de ellos'dependiendo de la situacion
dlEncontrar el equilibrio entreé ampoos

4 ) Cuando la autoconciengky de, algejen produce el resultado
egocentrico, la autodegtron:

a)Puede ser una cualhgad difidil
OjPuede ser una cualidagrmQpasible
c)Puede ser una cualidag fagill
dINinguna de las anteriores
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

5) Los compromisos en el mundo de |os negocios |0 son:

a)Siempre evitable
o)Normalmente inevitabla
c)Raramente presente
diConstantemente presente

o) Siestas en un puesto commends-kfluencia, lo normal es que
|0 estés:

3)Se espera un compsediso

D)Se espera gue dé U Op™ON

C)Se espera que dé la palabgd crudigl
dINo hay normas al respecto



M()dUIO OChO %es* POWER®
Obtener el control

Tener el control o no tenerlo_puede ser |la diferencia entre
construlr una carrera de €Xito 'o/no tener ninguna. Si tienes
control sobre estos aspestos-af W vida, date una palmadita
en la espalda.

Nadj€ pltrede hagerte sentir inferior sin tu consentimiento.

Eleanor Roosevelt
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Utilizar pensamientos de €3 sovicar
afrontamiento

Respira hondo
« Algjese del problems

Jtilizar el pensamiento PQs /o
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Tecnicas de relajacion

Autogenico
MUsculo progresivo

Visualizacion
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Unirlo todo

Relgjese
Toma el control

No permitir la negatividad
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

cCual de los siguientes NO ES uno de los consejos para afrontar
situaciones:

a)Respirar hondo

o)Utllizar el pensamiento positivo

c)Alejarse del problema

dlRetrasar la intervencion en tales sftuaciones

/) cCual de las siguientes afirmiaciones NO ES cierta”?

=) El control que tiene un@Ewworesa lesLgmimportante como el que

tiene un iNdividuo sereSi mismao

o) Tener el control pueldgger la diferencia\gmdre desarrollar una
carrera profesional @e exjito o Notenar Hinguna.

cIAUNgue la situacion seduiergfuadCtugs<#Sicamente, tienes que
estar concentrado en tUeENSa NMIAQLIS

d)Todas las afirmaciones anteriores son ciertas
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

4 Lastécnicas de relajacion NO reducen los sintormas del
estres:

aJAumentar la confianza garafafrontay los problemas
o)Distraer la mente de los prolermnas

c/Mejorar la concentracion

dlReduclir la tension musculary elldolor cronico

4) cCual de lassiguientes NP IES Uifa)ge las técnicas habituales
de relajacion”

aJAutogenico
o)Visualizacion
C)Heterogénico
dIMusculo progresivo
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

5 Sidominas el afrontamiento de situaciones dificiles es:

a)Puede gue no sea necesario gplicar técnicas de relajacion
OJES necesario recurrir ocasionalmente a técnicas de relajacion
C)Sigue siendo necesario aphNcafrtegnicas de relajacion

dJEs muy necesario aplicar té¢nicas de relajacion

o) Cualesel objetivo Ultinag & la heka de afrontar las
situaciones lapboraled cotflianas?

alTener razon

OJEvitar problemas
c)Evitar la negatividad
dlsuprimir los problemas
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

cCual de los siguientes NO ES uno de los consejos para afrontar
situaciones:

a)Respirar hondo

o)Utllizar el pensamiento positivo

c)Alejarse del problema

dlRetrasar la intervencion en estas situaciones

/) cCual de las siguientes afirmiaciones NO ES cierta”?

o El control gue tiene un@awwdoresa lasdge | de importante que el

que tiene un individgosgore si Mmismao

o) Tener el control pueldgger la diferencia\gmdre desarrollar una
carrera profesional @e exjito o Notenar Hinguna.

cIAUNgue la situacion seduiergfuadCtugs<#Sicamente, tienes que

estar concentrado en teénsa miaaLos
dlTodas las afirmaciones anteriores son clertas
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

4 Lastécnicas de relajacion NO reducen los sintormas del
estres:

aJAumentar la confianza garafafrontay los problemas
o)Distraer la mente de los Drokernas

c/Mejorar la concentracion

dlReduclir la tension musculary elldolor cronico

4) cCual de lassiguientes NP IES Uifa)ge las técnicas habituales
de relajacion”

aJAutogenico
o)Visualizacion
C)Heterogénico
dIMusculo progresivo
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

5 Sidominas el afrontamiento de situaciones dificiles es:

a)Puede gue no sea necesario gplicar técnicas de relajacion
OJES necesario recurrir ocasionalmente a técnicas de relajacion
C)Sigue siendo necesario apNcartéegnicas de relajacion

dJEs muy necesario aplicar té¢nicas de relajacion

—

o) Cualesel objetivo Ultinag & la heka de afrontar las
situaciones lapboraled cotflianas?

alTener razon

OJEvitar problemas
c)Evitar la negatividad
dlsuprimir los problemas




Modulo Nueve: b 35
Practicas empresariales (])

« El lugar de trabajo es mucho Mmas gue la propia empresa. La
composicion de un emplegeao, es~decir, sus emociones y su
capacidad para gestignarlas)/ s nivel de Inteligencia
Emocional v sus habilidades=de/comunicacion son factores
qgue influyen en el éxito de yna émpresa.

Es muy importante‘compiéndehguederinteligéncidiemocional no es lo contrario de la inteligencia,
no es'el triunfadel cordzen sobre la cabeza, es la interseccion unica de ambos.

David Caruso
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Entender las emociones y como ==
gestionarlas en el lugar de trabajo

« Responsabilidad de cada persona
«  Mantenga el contro|
 Escuche

« Resultado positivo




¥ TOP
o° 'O.S CIAL

El papel de la inteligencia emociondP =
en el trabajo
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Discrepar de forma constructiva

Positivo
Productivo
Confirmar su idea
Presente su propia

OO
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

| Elenfogque que adoptas en las situaciones en el trabajo viene
determinado por:

a)SuUs tendencias naturales

O)SuU nivel de profesionalidad

c)Tanto sus tendencias naturkales como su nivel de
orofesionalidad

dINIinguna de las anteriores

2 Decidir gué enfoguegesiel mejor\agrayla situacion en el
trabajo puede hacgrse’de las|siguicwtes Maneras:

a)sopesar 1os pros y @8 RoNtras dg cadariNoe
O)Confie en sus sentiigrtos paslU rATes
ClAlinearlos con su estado dgfaniro actual
dPedir ayuda a un colega
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

21 Laintuicion es un elemento de:

a)Competencias sociales
ojCompetencias personales
c)Competencias sociales yyersonéles
dINinguna de las anteriores

4] cCual de las siguientes afirmacjones se refiere a la
oerspicacia politica?

a/Mantener la confianzé VI flexi ol iddd

ojCapacidad para augoeyvaluarse Vi mosfrajconfianza en si
MISMO.

c)Capacidad de comUni@atxdn-~le ilexdoles de influencia y
liderazgo, v resolucion\de gonfligios.

djTener iniciativa y compromeeserSe Nasta el final
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

5) El desacuerdo constructivo se lleva a cabo:

a)De manera positiva y productiya

o)Para transmitir su mensgje

c)Como negativo o destructivopard los pensamientos de otro
djComo indicador necesario de glue tienes tu propia actitud

6] Enla practica, el desacue(do canstructivo lo es:

a)Confirmar sus ideasBasaNAdDSE €N GROr de Otra Persona

ojConfirmar las ideas\ag otra persona dwds€s de presentar las
oropias

cllmpedir que se cumplg layala dea de alguien

dlPura formalidad
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

| Elenfogque que adoptas en las situaciones en el trabajo viene
determinado por:

a)SuUs tendencias naturales

O)SuU nivel de profesionalidad

c)Tanto sus tendencias naturkales como su nivel de
orofesionalidad

dINIinguna de las anteriores

2 Decidir gué enfoguegesiel mejor\agrayla situacion en el
trabajo puede hacgrse”

a)sopesar 1os pros y g8 RoNtras dg cadgaZiNoe
O)Confie en sus sentiigrtos paslU rATes
ClAlinearlos con su estado dgfaniro actual
dPedir ayuda a un colega
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

A La intuicion es un elemento de:

a)Competencias sociales
ojCompetencias personales
c)Competencias soclales yyersonales
dINIinguna de las anteriores

%) ¢ Cual de las siguientes afirmacjones se refiere g la
oerspicacia politica?

a/Mantener la confianzé VI flexi ol iddd

ojCapacidad para augoeyvaluarse Vi mosfrajconfianza en si
MISMO.

c)Capacidad de comUnNi@atxdn~mlc ilexJojes de influencia y
liderazgo, v resolucion\de gonfligios.

djTener iniciativa y compromeeserSe Nasta el final
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

5) El desacuerdo constructivo se lleva a cabo:

a)De manera positiva y productlya

o)Para transmitir su mensgje

c)Como negativo o destructivopard los pensamientos de otro
djComo indicador necesario de glue tienes tu propia actitud

6] Enla practica, el desacue(do canstructivo lo es:

a)Confirmar tus ideaseestNdote en e\ QI de Otra persona

ojConfirmar las ideas\ag otra persona dwdés de presentar las
oropias

cllmpedir que se cumplg layala dea de alguien

dlPura formalidad



Modulo Diez: 13 35
Practicas empresariales (11)

El optimismo vy el pesimismo son dos escuelas de
opensamiento adoptadas, por \os Individuos dentro de las
organizaciones. Ningune e _las @gos extremos se considera
mejor gue el otro. El equiliorio’adecuado entre amlbos es
una parte fundamental de las mejores practicas

empresariales.

Dado que el propdsito de losgregocios esssatisfagér loSdeseqas existentes, o estimular otros nuevos,
si todo el mun@o fuerawrealmente feliz, ya no habria necesidad de negocios.

Mihaly Csikszentmihalyi



Optimismo

Giro positivo

Mas productivo

Bueno para la salud

Mirar mas alla del problemasaetud]
Ver una resolucion

O

O
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Pesimismo

Detrimental
Baja la moral

Mayor estrés
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El equilibrio entre
Optimismo y pesimismo

. Extremismo
« Noverlarealidad
 Falsgesperanza
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Modulo diez: Preguntas de repaso

1) Ser optimista significa:

alRevertir las malas situaciones en buenas
o)Encontrar el lado positivd de ¢adg sftdacion
c)Ser positivo, incluso a la fuerza

d)sSonreir constantemente

2 ¢Cual de las siguientes afirmjaciones sobre el mundo
empresarial NO ES ciertge

5)Las personas optimiskEas.80n Mas pProduERyas

D)Las personas optimiglgs hacan ganar M@a/dinero a la empresa

C)Las personas optimistagestansatisfecifas §on su puesto y No
suelen ascender

d)Las personas optimistasssen gesga™ed para los puestos
directivos de las empresas
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5] ¢Cual de las siguientes afirmaciones es cierta”

a)Ser pesimista en el trabajo solo perjudica la carrera del
iNndividuo

O]Ser pesimista en el trabajo Mo pede perjudicar a nadie, salvo
al propio individuo vy a sus sompahneros mas cercanos

c)Ser pesimista en el trabajo puede ser perjudicial para toda la
empresa

d)Ser pesimista en el traRdQ nosueEs influir mucho en nadie

4) . Cual de las siguieprteeafirmacionose ES cierta”

a)Ser pesimista prove€aNestrés cQrpora)

O)Ser pesimista ProvRCHYESRESARRC T

c)Un trabajador pesimista pliede o asgender nunca
dlSer pesimista en el trabajo es<=Cil de ocultar
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Modulo diez: Preguntas de repaso

- cPor gué es importante encontrar el equilibrio entre optimismo
y pesIMIsMmo’?’

a)Porgue el extremismo puyedeAosertn rasgo deseable en una
oersona

o)Porgue es dificil creer gue apergona pueda ser
constantemente optimista

c)Porgue es dificil creer gue una persona pueda ser
constantemente pesimista

dJPor todas estas razongg

o) (Cual es el problerna de ser constantegmente optimista”?

a)Puedes parecer podo prpfesiortal

OJNO te tomaran en sewe

c)Podrias dar falsas esperagzés.a alghNep
dINo hay ningun problema
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Modulo diez: Preguntas de repaso

1) Ser optimista significa:

o /Revertir las malas situaciones en buenas
o)Encontrar el lado positivd de ¢adg sftdacion
c)Ser positivo, incluso a la fuerza

djsSonrelr constantemente

2 ¢Cual de las siguientes afirmjaciones sobre el mundo
empresarial NO ES ciertge

5)Las personas optimiskEas.80n Mas pProduERyas

D)Las personas optimiglgs hacan ganar M@a/dinero a la empresa

C)Las personas optimistagestansatisfecifas §on su puesto y No
suelen ascender

d)Las personas optimistasssen gesga™ed para los puestos
directivos de las empresas
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5] (Cudl de las siguientes afirmaciones es cierta”

a)Ser pesimista en el trabajo solo perjudica la carrera del
iNndividuo

O]Ser pesimista en el trabajo Mo pede perjudicar a nadie, salvo
al propio individuo vy a sus sompahneros mas cercanos

c)ser pesimista en el trabajo puede ser perjudicial para toda |a
empresa

d)Ser pesimista en el traRdQ nosueEs influir mucho en nadie

4 cCual de las siguieprteg’afirmacioneste) ES cierta”?

a)Ser pesimista prove€aNestrés cQrpora)

O)Ser pesimista ProvRCHYESRESARRC T

c)Un trabajador pesimista pliede o asgender nunca
dlSer pesimista en el trabajo es<=Cil de ocultar
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Modulo diez: Preguntas de repaso

- cPor gué es importante encontrar el equilibrio entre optimismo
y pesIMIsMmo’?’

a)Porgue el extremismo puyedeAosertn rasgo deseable en una
oersona

o)Porgue es dificil creer gue apergona pueda ser
constantemente optimista

c)Porgue es dificil creer gue una persona pueda ser
constantemente pesimista

dJPor todas estas razongg

o) (Cual es el problerna de ser constantegmente optimista”?

a)Puedes parecer podo prpfesiortal

OJNO te tomaran en sewe

c)Podrias dar falsas esperagzésa algdNep
dINo hay ningun problema



Méd“lo Once {ees POWER®
Causar impacto

Cada dia se nos presentan oportunidades gue nos
oermiten influir en la Vida/de\les demas. La forma en gue
iNfluimos en los demas\depegde’de nosotros. Requiere un
esfuerzo consciente por ueswa parte decidir si vamos a
dejar un legado de bien o de mal.

Es fecil gdnar difiero. Es mucho mads dificil marcar la diferencia.

Tom Brokaw
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Crear una primera impresion ==
poderosa

« Aspecto fisico
Lenguaje corporal
Palabras habladas

o

Copyrighted Material © - All rights reserved to Top Social Power®

.
4




¥ TOP
.o' 'o. SOCIAL
%ee®* POWER®

Evaluar una situacion

Dar un paso atras
Ser consciente de las,emoeeioneaes

Sepa en gue se esta Mmetiendo



Ser celoso sin
ser ofensivo

Encontrar el equilibrio
Centrarse en la calidad

lusion renovada
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Modulo Once: Preguntas de repaso

1) ¢Cual de los siguientes NO ES uno de |os factores para causar
Jna primera impresion”

aJAspecto fisico
o)Educacion
c)Palabras habladas
dlLenguaje corporal

2 (Cual de los siguientes (NP lesd ufo)de los elementos para
causar una buena paadera InpresiQugh

25U tipo de voz
o)Contacto visual
c)Sacudida de mano
dAlejarse de la jerga
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Modulo Once: Preguntas de repaso

La mejor manera de evaluar la situacion es:
a)Aléjese
ojCorre hacia él tan prontg cgMmo plgdas

C)Pregunte a otros
dlVaria de una situacion a otra

4] cCual de las siguientes MO IES Unpayde las preguntas cruciales
oara evaluar la situadlon?

2, CoOmo me afectarag

O] COMOo repercutirdengesdenads

cl;Cual es el reto?

dl¢ Merece |la pena hacer algo affespecto”?
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Modulo Once: Preguntas de repaso

5) Ser celoso o es:

a)Siempre un buen rasgo

o)Una buena calidad, si noeres depnasiado celoso
c)Casi siempre ofensivo

dlsSuele considerarse demasigdo negativo

o) (Qué es importante pagadesaneaar tu estabilidad interna
siendo celoso, pero rfo Pfensivol’

a)Trabajar rapido

ojRenovar la ilusion &n er|0gia
c)BUsgueda constante de ngevosyetos
dlEncontrar el equilibrio
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Modulo Once: Preguntas de repaso

1) ¢Cual de los siguientes NO ES uno de |os factores para causar
Jna primera impresion”

aJAspecto fisico
o)Educacion
c)Palabras habladas
dlLenguaje corporal

2 (Cual de los siguientes (NP lesd ufo)de los elementos para
causar una buena paadera InpresiQugh

a)SuU tipo de voz
o)Contacto visual
c)Sacudida de mano
dAlejarse de la jerga
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Modulo Once: Preguntas de repaso

La mejor manera de evaluar la situacion es:
a)Aléjese
ojCorre hacia él tan prontg cgMmo plgdas

C)Pregunte a otros
dlVaria de una situacion a otra

4] cCual de las siguientes MO IES Unpayde las preguntas cruciales
oara evaluar la situadlon?

2, CoOmo me afectarag

O] COMOo repercutirdengesdenads

cl¢Cual es el reto?

dl¢ Merece |la pena hacer algo affespecto”?
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Modulo Once: Preguntas de repaso

5) Ser celoso o es:

a)Siempre un buen rasgo
ojUna buena calidad, si noergs dgmnasiado celoso

c)Casi siempre ofensivo
dlsSuele considerarse demasigdo negativo

o] (Qué es importante pagadesanrehar tu estabilidad interna
siendo celoso, pero rfo Pfensivol’

a)Trabajar rapido

ojRenovar la ilusion &n er|0gia

c)BUsgueda constante de ngevosyetos

dlEncontrar el equilibrio



Modulo doce:
Conclusion

« TOMese un momento ‘pavé reysar v actualizar su plan de
accion. Sera una herramignte-elaye para guiar su progreso en
0S5 proximos dias, semanas, meses v anos. Le deseamos
mucha suerte en el resto de su viaje.

JodoYeGue se empieza con ira, acaba con verglienza.

Benjamin Franklin



Palabras de los Sabios

« M.K Gandhi: £l ojo por ojo solo consigue dejar clego al
mundo entero.

« Guy Finley: Nunca hables desde/da ira; Nunca actues
desde el miedo; Nunca elijas désde la impaciencia; Pero

espera.. y la paz aparecerq.

Brian Tracy: La confiGre en ellexteérior empieza por vivir
con integridad erfelNnterior.
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