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Primeros pasos

Bienvenido al taller de Liderazgo e Influencial Dicen que
l0s lideres nacen, no s Naden\S/ojen es cierto que algunas
oersonas nacen lideres\alupgs Jfderes nacen en medio de
la adversidad.
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Un lider predica con el ejemplo, no con la fuerza.

Sun Tzu
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Objetivos del taller

Definir el liderazgo
Adaptar los estilos de lserazgo
Establecer objetivos perxsoralés
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Modulo dos: L
La evolucion del liderazgo

El liderazgo en si(RQ” Me/Bvolucionado, pero si
nuestra forma de\ aaténderlo. Es Importante
entender por gué puedepd ser eficaces estilos de
iderazgo muy diferenptes, por gué las mismas
técnicas de liderazg [no| s\ncionan en todas las

situaciones v gué estla | (Nderazgo se adapta
mejor a su persgnylidad.

N repit@s las tdacticas que te han dado una victoria,
sino deja que tus métodes.seah reqgulados por la infinita variedad de circunstancias.

Sun Tzu
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Definir el liderazgo

Establecer |la direccion
INnfluencia

Motivar

Responsable

O
O

Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®.



¥ TOP
.o' 'o. SOCIAL
%ee¢®* POWER®

Caracteristicas de un lider

Honesto
INnspiracion
Amplitud de miras
INnteligente

'maginativo
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Principios de liderazgo

Conodcete a ti mismo y busca la superacion personal
Dar ejemplo

Desarrolla el sentido de euregbohsabilidad en tus
subordinados
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Breve historia del liderazgo

Lideres historicos: Politicos, militares vy religiosos

Lideres modernos: Ecenamigosy Cientificos
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Tres teorias del liderazgo
La teoria del gran hombre
L a teoria de los rasgos

Liderazgo transformacional
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llustracion practica

o Juliey Mindy eran compeangras destrabajo

o Ahora Mindy es la subordmadg/de Julie



D)

Z.

Modulo dos: Preguntas de repaso

¢ Cual de estas afirmaciones sobre |la evolucion del liderazgo es cierta”?

d)

Mientras ha habido lideres, ha sido imposible determinar cormo y
OOr gue tuvieron exito.

0) El propio liderazgo ha ewoldgiongdofy nuestra comprension del

mismo también.
Es importante comprenderjoor gue estilos de liderazgo muy
diferentes pueden ser eficages

d) Esimportante comprenesr|agye hgodo el mundo tiene potencial

de liderazgo.

cCual esla marca de\unerdaderno lider?

a)

o) El titulo

El cargo desempgnadie

Cuantas personas hayeefe Nrigh

d) Cuanta gente esta dispuesta a seguirlos
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Modulo dos: Preguntas de repaso

. Cual de estas no es una caracteristica de un lider sefalada por

la Universidad de Santa Clara y el grupo de Tom Peters?

d)

o)

Honesto
'maginativo

c) Sencillo

d)

Vente cerrada

4. ¢ Cual de estos es un prineyio g4 razgo del Ejército de
Fstados Unidos?

ad)

GCarantizar la corg@gension, la superygsdon v el cumplimiento
de |la tarea

O] Intenta mejorar 6 defgfas, N a tifefsmo

Manten informados a=slo\gU e ewes

cl) Buscar responsabilidades vy asumir las de los demas



Modulo dos: Preguntas de repaso

cPor guée los principios de liderazgo del Ejéercito de Estados Unidos no
abordan gué hacer o decir en una situacion determinada”

1 Habria demasiadas variables Lavistaseria demasiado larga vy

complicada
Porgue hay una formula real para sér un lider gue se ensena en 1os

rangos superiores
El liderazgo no se puede ensenar| Solo puede aprenderse a traves

de |la experiencia personzd
Elliderazgo debe venpfmaLientiropAs@gT™sa en tu personalidad

A cudl de estas catedorigs hanogrténecido ndrmalmente los lideres en
el pasado?

Policia

Religion
Familia
Sisterma escolar



Modulo dos: Preguntas de repaso

. Cual de estas afirmaciones no es cierta sobre el lider militar Sun Tzu?

al Escribio el Arte de la Guerra
O] Su libro es acerca de cadme dtiliZerAog ejércitos por cualguier

mMedio necesario
C) Fueun gran lider militar
d) Su libro se centra mas en sgfoias politicas y estrategias para evitar

la guerra

8. Con el auge de la Revollucpn Indbstrial § aluée nuevo tipo de lider
surgio?

a) Econdmico

o) Militar
Politica

o) Familia



Modulo dos: Preguntas de repaso

9. cQue teoria toma al pie de |la letra la frase "Los grandes
nombres nacen, Nno se hacen"?

o) La teoria del gran homlare

O) La teoria generacional

c) La teoria de los rasgos

d) La teoria de los principios delliderazgo

0..Cuadl es la diferencig& ehtrelun bdeq dder vy un gran lider?

a) El peso politico S tieneén

o) Capacidad de rgdgeen

c) Pensamiento tacti§o nallitar

d)] El ndmero de habilidadeSTe liderazgo gue han
desarrollado



Modulo dos: Preguntas de repaso

¢ Cual de estas afirmaciones sobre |la evolucion del liderazgo es cierta”?

o) Mientras ha habido lideres, ha sido imposible determinar coOmoy

DOr qué tuvieron exito.

O El propio liderazgo ha evolbcionadoly nuestra comprension del
misMmo tambiéen.
Es importante comprenderjpor gueé estilos de liderazgo muy
diferentes pueden ser eficaces

al Esimportante compreneer gue ne<odo el mundo tiene potencial

de liderazgo.
/. ¢Cual esla marca delunyerdadero lider?

5 Elcargo desempénade
o) Eltitulo
- Cuantas personas hay'erere alrigif
d] Cuanta gente esta dispuesta a seguirlos



Modulo dos: Preguntas de repaso

4, Cual de estas no es una caracteristica de un lider senalada
oor la Universidad de Santa Clara y el grupo de Tom Peters?

o) Honesto

O} IMmaginativo
cl Sencillo

d} Mente cerrads

/¢ Cual de estos es un eddngipio dé liderazgo del Ejército de
Fstados Unidos?

a) Garantizar la cofMyensi@oila supTARsion v el
cumplimiento de [@axea

o) Intenta mejorar a lgs demas)no a/ti mismo

) Manten informados a tussuperiores

o) Buscar responsabilidades y asumir las de los demas



Modulo dos: Preguntas de repaso

cPor guée los principios de liderazgo del Ejéercito de Estados Unidos no
abordan gué hacer o decir en una situacion determinada”

1 Habria demasiadas variables Lavistaseria demasiado larga vy

complicada
Porgue hay una formula real para sér un lider gue se ensena en 1os

rangos superiores
El liderazgo no se puede ensenar| Solo puede aprenderse a traves

de la experiencia personad
Elliderazgo debe venpfMeeldentropAs@gTasa en tu personalidad

A cudl de estas categorias han pertenecido ndrmalmente los lideres en
el pasado?

Policia

Religion
Familia
Sisterma escolar



Modulo dos: Preguntas de repaso

. Cual de estas afirmaciones no es cierta sobre el lider militar Sun Tzu?

o) Escribio el Arte de la Guerra

O] Su libro es acerca de cdme dtilizerAog ejércitos por cualguier
medio necesario
Fue un gran lider militar

Cl) Su libro se centra mas en sabias politicas vy estrategias para evitar
la guerra

Con el auge de la Revolucion Industrial ¢ alue nuevo tipo de lider
surgio”?

a) Economico

o) Militar
Politica

) Familia



Modulo dos: Preguntas de repaso

9. cQue teoria toma al pie de |la letra la frase "Los grandes
nombres nacen, Nno se hacen"?

o) La teoria del gran homlare

O] La teoria generacional

C) La teoria de los rasgos

C) La teoria de los principios de liderazgo

10. ¢ Cual es la diferencig entre un bJen lider v un gran lider?

o) El peso politico geie tienen

o) Capacidad de redaectn

C) Pensamiento tactico rallitar

d) El ndmero de habilidadeSTe liderazgo gue han
desarrollado
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Modulo tres:
Liderazgo situacional

En este modulo anglizaremqos ~los diferentes tipos de
"Liderazgo situacional™

« Contando

o Vender

e Participantes
« Delegar

Gestionas cosas; diriges personas.

Murray Hopper
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Liderazgo situacional: Contar

Nuevos empleados
INnstrucciones directas

Centrado en las tareas
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Liderazgo situacional: Vender

Centrado en las tareas
Desarrollar la relacion

Cenerar confianza

Copyrighted Material © - Todos los derechos reservado
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Liderazgo situacional: Participar

Empleados competentes
Menos seguimiento

Centrado en las relaciones
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Liderazgo situacional: Delegar

Empleado capacitado
Supervision minima

Elogiar los buenos resultagdos
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llustracion practica

e Jackie estaba frustrada

« Paulette le sugirio gue djeva Upl paso atras
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Modulo tres: Preguntas de repaso

cCual de ellas es |la clave para el desarrollo practico del liderazgo en
el modelo Hersey-Blanchard?

o Los atributos

O

2.

Los estilos
| Los seguidores
'Todos |los anteriores

JA quien consideran losefop®rtos d{chpqunicacion gue es
fundamental adaptapasnNensaje”’

5] Partes interesadgg

o) Comunidad
Destinatarios

a) Equipo de ventas
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Modulo tres: Preguntas de repaso

5. . Qué modelo aborda cuatro tipos de estilos de liderazgo?

=) El modelo de confianza

o) El modelo de liderazgondituapfopal
c) El modelo del lider moy\vVaelopal
d] El modelo de liderazgo qutofitario

4 En el Modelo de Liderazao [Situggtonal, hasta gué nivel hay
que desarrollar a loserppleados?’

a) El nivel de deledaon
o) El nivel de venty

cl El nivel participante
a El nivel revelador



Modulo tres: Preguntas de repaso

5 (Cudl esel nivel mas bajo del estilo de liderazgo?

o) Elnivel de delegacion
El nivel de venta
El nivel participante
El nivel revelador

. Cudles son las caracteristicas dellempleado de un Lider Contador?

El empleado tiene baja copmpatencibgrgito compromiso, siendo incapaz
de cumplir, con posiblés limigntoSee iNMkeguridad

El empleado puedgfnoYooperar o realizarel ryenor trabajo posible, a
pesar de su compet g a en |as tareas.

El empleado aln np estgrmavengdo e estg abierto a colaborar y
mMotivado

El empleado es muy competeRie, gstarriuy comprometido, motivado y
capacitado



Modulo tres: Preguntas de repaso

;. Cual de estas afirmaciones es cierta sobre un lider vendedor?

El empleado de un lider vendedor esta convencido y abierto a cooperar y
motivarse

Ellider todavia debe centrarsaymugiio ¢n las tareas y esto todavia
requiere mucho tiempo del NdeFr e el enfoque ahora también incluye
el desarrollo de una relacion can el ¢mpleado.

Elempleado debe dedicar mag tiemhpo a escuchar y ofrecer consejo,
orogramando al lider pargerscipinfofgermcion adicional sila situacion lo
requiere

El objetivo es impliger N lider darg que pugdaypasar al siguiente nivel.

8. (Enqué debe centrarge mas un lidefM™warticigentey

Sobre las tareas asigna@as

Conseguir la "aceptacion=efe| s o defiesde el principio
Sobre la relacion entre el empleado, el lider vy el grupo.
Como convertir al empleado en lider



Modulo tres: Preguntas de repaso

cCual es el objetivo Ultimo del lider que delega™

o) Complementar al empleado en cada tarea, ya que debe elogiarse
continuamente un rendineNtyd sOkregajiente.
Un empleado que se sients plenamnénté capacitado y lo suficientemente
competente como para coge lapelofa vy correr con ella, con una
supervision minima.
Delegar tareas en el empleadd con |a maxima supervision, por Mmotivos
de responsabilidad
Un empleado que regfiie}=gltbs hive™gckyupervision y asignacion de
tareas

cCuales son las etapag mpulsadasef los seffuicpres?

Delegar y participar
Vender y contar
Contar y participar
Delegar y vender
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Modulo tres: Preguntas de repaso

cCual de ellas es |la clave para el desarrollo practico del liderazgo en el
modelo Hersey-Blanchard?

5] Los atributos
Los estilos
C) Los seguidores
d) Todos los anteriores

JA quien consideran los expertos én comunicacion gue es fundamental
adaptar su mensaje?

Partes interesadas
Comunidad
Destinatarios
Equipo de ventas



Modulo tres: Preguntas de repaso

o cQue modelo aborda cuatro tipos de estilos de liderazgo?

o) El modelo de confianza

o) El modelo de liderazgongituagiopal
c) El modelo del lider motivaeiopal

a ) El modelo de liderazgo gutoritario

4 En el Modelo de Liderazao Situgetonal, (hasta gué nivel hay
que desarrollar a losermpleados?

a) El nivel de delegaon
o) El nivel de ventg

c) El nivel participante
al El nivel revelador



Modulo tres: Preguntas de repaso

5. ¢Cual es el nivel mas bajo del estilo de liderazgo?

o) Elnivel de delegacion
El nivel de venta
El nivel participante
El nivel revelador

¢ Cuales son las caracteristicas dellempleado de un Lider Contador?

El empleado tiene baja copmpatenciagsglto compromiso, siendo incapaz
de cumplir, con posiblés e limientoSeg iMseguridad

Elempleado puedafnocooperar © realizarel myenor trabajo posible, a
pesar de su compet@mga en las tareas.

Elempleado aun N estéresnvencido eewd esta abierto a colaborar y
motivado

El empleado es muy competeRie, gstarriuy comprometido, motivado y
capacitado



Modulo tres: Preguntas de repaso

;. Cual de estas afirmaciones es cierta sobre un lider vendedor?

El empleado de un lider vendedor esta convencido y abierto g
cooperar y motivarse

o) Ellider todavia debe centrakse muCho en las tareas y esto todavia
requiere mucho tiempo dal liger, péro el enfoque ahora tambien
iNncluye el desarrollo de una relacion con el empleado.
Elempleado debe dedicar mas tiempo a escuchar y ofrecer consejo,
orogramando al lider patagecibirifarmacion adicional sila situacion
o requiere

a) El objetivo es implieawneat lider para guasereda pasar al siguiente
nivel.

cEn qué debe centrakse gaswn iaer partigipante”?

o) Sobre las tareas asignadas

O] Conseguir la "aceptacion" del 8MmMpleado desde el principio
C] Sobre larelacion entre el empleado, el lider y el grupo.

) Como convertir al empleado en lider
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Modulo tres: Preguntas de repaso

cCual es el objetivo Ultimo del lider gue delega”

Complementar al empleado en cada tarea, ya que depe

elogiarse de forma continyada unrendimiento sobresaliente.
o) Un empleado que se Siente plgngmente capacitado y 1o

suficientemente competente coémo para coger la pelota y

correr con ella, con una sdperyision minima.

Delegar tareas en el empleado con la maxima supervision,

OOr Motivos de responsabilidad

Un empleado que Feguiere altosiVeles de supervision vy
asignacion de tapeas

¢ Cuadles son las etgbHas,impulsadas paf [0s sequidores?

Delegar v particiided
- Vender y contar

Contar y participar

Delegar y vender



Modulo cuatro: <l 5t
Inventario personal

« ;Qué habilidades son gapaers, deninfluir en los seguidores vy
nacer gue acepten la vishordel idef como propia”

o ;Cuales de estas cualidades posges?
e ;Cuales de estas cualidades|nedesitas desarrollar?

Lo que necesitamos hoy es valor, no complacencia. Liderazgo, no ventas.

Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®. ]Ohn F. Kennedy



Una introduccion a
Kouzes y Posner

Modelar el camino
INspirar una vision cormpaftida
Desafiar el proceso

Permitir gue otros actuen

Animar el corazon
O O

(::f R
y 7
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| [encourace

orwErs 10 AcY | [FEHETHEART
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Un inventario personal

- AN
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Creacion de un plan de accion

Establecer opjetivos de liderazgo
Abordar los objetivos

Buscar inspiracion

Elegir un modelo

BuUsCar experiencia

Crear una declaraci@gm\se misiONgeEN0oNal

eefv
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llustracion practica

« La moral estaba baja
* Yolanda estaba preocupadg

e Serefirido asu manual de foarmacion
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

cComo se llama el libro publicado en 2002 y escrito por James Kouzes y
Barry Posner?

Como el liderazgo cambi mipada v sambiara también la suya
El Inventario de Liderazgo.
El reto del liderazgo

Ellider que delega: El objetNo finad

cQué pidieron James Kouzes y Barry Posner a miles de personas?

Lesretaron a asumir un gape! delligdyazgo durante dos mesesy g
documentar sus expérigheas.

Les pidieron que cygs€aran|una lista 8gfFCayacteristicas asociadas al
liderazgo, incluidalJad siete princlpales'gadlidades que les
mMotivaban a segufrio de buergrado

Les dijeron que se\grafbaray 2SMigmosep/reuniones de liderazgo vy,
a partir de ani, denotakon guales argn a6 siete principales cualidades
de la motivacion

Les pidieron que siguieran un inventario de liderazgo para clasificar
sus cualidadesy como afectaban a su vida laboral cotidiana
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

cCudl de estas es una de las habilidades de Kouzes y Posner gue son
cruciales para el éxito del liderazgo?

Permitir gue otros actugn
O) Marcar el camino

Aplicar el proceso
d) Fomentar la imaginacion

cQué significa la habilidad gekouzes yRosner "Model the Way"?

Sicaptas la Imagingeagd, INSpirards el Regeg Mmiento creativoy
aumentaras la fiddlidgo

o] Debes predicar cgh elgjempte
Capacitar realmentsesd 1as NafsorMed parasaee actuen por si mismas
dentro de su nivel de awtofidad.

c) Una actitud positiva es contaglosa
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

5 .Qué habilidad significa "Piensa con originalidad"?

5 Cufaelcamino

0) Desafiar el proceso

c) Permitir gue otros actuen

d) Inspirar una vision comparnoa

cCual de estas afirmaciones es giertg respecto a "Inspirar una vision
compartida"?

a) No puede llegar al traoaaAOlMinUNEFaNTe todos los dias si quiere
que sus empleadogtelien @ tierMpo

D) Las situaciones calgde Ny, afveres, unagaltica o procedimiento
nunca funciono ben Aesde et Prnciglof
Siellider se muesha=#ADasiypadNofent e Mmado con su vision, 10s
demas se contagiararNde g AentubiSs 0.

d) Sicaptasla imaginacion, inspitaras el pensamiento creativoy
aumentaras la fidelidad
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

/. Segun los resultados del estudio de Kouzes/Posner, ;cuél es
la cualidad mas importante de un lider?

o) Independiente
D) APOYO

c)] Honesto

d}] Determinado

8. ¢Cual de estos es el Origrerfoasp Pdra)crear un plan de
accion?

a] Buscar experiefCig

0) Establecer opjetivag dd lidergkgo

c) Elegir un modelo

a) Crear una declaracion de mision personal
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

2. (Cual de ellas es una forma de buscar inspiracion?

5 Imaginar su legado

o) Elige un modelo guasagjusté g/tu personalidad

c) Leer libros e investigarensitefnet o en bibliotecas
d] Determine como lograra sus objetivos

10. . Cual de estas no es ung=~pleguny gue usted se haria antes
de preparar una dedarbCTion da migiQn”?

al cQulere comunieafse mejory

O] cComo quiere quegeTrecuerdert

c) (Qué quiere gue lagepte pighse de usted?
al cQué tipo de lider estas decidido a ser”
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

cComo se llama el libro publicado en 2002 v escrito por James Kouzes y
Barry Posner?

Como el liderazgo cambio-mi vielay cambiara también la suya
El Inventario de Liderazgo

Elreto del liderazgo

Ellider gue delega: El objetivoyfinal

cQué pidieron James Kouzes y Barry Posner a miles de personas?

Les retaron a asumir un.pépel delliddraazgo durante dos mesesy a
documentar sus expefienicias.

Les pidieron que cldsifidaran uhallista de daraQteristicas asociadas al
liderazgo, incluidas j@§iete prindipales cuMBgdes que les motivaban a
seguirlo de buen gfado

Les dijeron que se grabaran &kl misios efreuniones de liderazgoy, a
oartir de ahi, denotaronseale§.eran/lassi€te principales cualidades de la
mMotivacion

Les pidieron que siguieran un inventario de liderazgo para clasificar sus
cualidades y como afectaban a su vida laboral cotidianag
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

. Cual de estas es una de las habilidades de Kouzes y Posner gue
son cruciales para el éxito del liderazgo®

a) Permitir gue otros actusn
O] Marcar el camino
c) Aplicar el proceso
cl) Fomentar la imaginacion

4 cQue significa la habilidagahde Kouzes v Posner "Model the
Way"?

o) Sicaptas la imagimacion, INspiraras glg@ensamiento creativo y
aumentaras la fidelidlag

0) Debes predicar coffel elefMmMply

c) Capacitar realmentetafas\pegonas para gue actden por si
mMismas dentro de su nivel de autoridad.

al Una actitud positiva es contagiosa
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

. Qué habilidad significa "Piensa con originalidad"?

o) Guiaelcamino

o) Desafiar el proceso

) Permitir gue otros actuen

c) Inspirar una vision compartida

¢cCual de estas afirmaciones es cierta respecto a "Inspirar una vision
compartida"?

No puede llegar al traffajedO minutegfande todos los dias si quiere
que sus empleadogtieglien a tiempo

O] Las situaciones cafglian y, a veces, una'elitica o procedimiento
nunca funciono bien desde el principlof
Si el lider se muestra-dpasi®paddofentUsiagmado con su vision, 10s
demas se contagiaramdegientusiasao.

d) Sicaptaslaimaginacion, inspifaras el pensamiento creativo y

aumentaras la fidelidad
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

/. Segun los resultados del estudio de Kouzes/Posner, ;cuél es
la cualidad mas importante de un lider?

o) Independiente
O] Apoyo

C] Honesto

) Determinado

5. (Cualde estos es el prigrier paso pdralcrear un plan de
accion”

o) Buscar experiefcia

O] Establecer objetivag dg lidergxgo

c) Elegir un modelo

cl) Crear una declaracion de mision personal
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

2 ¢(Cualdeellases una forma de buscar inspiracion?

ad)

IMmaginar su legado

o) Elige un modelo quese.ajuste o/tu personalidad
c) Leer libros e investigarentitefnet o en bibliotecas
o) Determine como lograrad sus objetivos

10, Cual de estas no es ung=pregurda gue usted se haria antes
de preparar una dedaracion de misian”

d |

cQuiere comunieelse mejory

0] (cCOMO quiere quegerecueldern?
c) cQuUé quiere gue lagenmte pighse de usted?
0 ¢Qué tipo de lider estgs decidido g ser”



¥ TOP
& %% SOC'AL
%ee®* POWER®

Moadulo cinco:
Modelar el camino

Recuerda qgue los mejopes Wdeyeg~con ejemplos de o gque
qguieren gue sean sus segiadQres of definicion, un lider esta al
frente, listo para asumir la \espongabilidad si algo sale mal. Si
algo sale mal, un verdadero llder hunca culpa a sus seguidores,
aungue de hecho hayan falladlo.

OO

Algunos miran las cosas que son y se pregunt, sas que nunca fueron y pregunto ;por qué no?

George Bernard Shaw

Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®.
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Determinar el camino
Determinar las cualidades de éxito
Hacer frente a la advehksiddgd

Aprender de los errores
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Ser un modelo <03 Wi

inspirador
Honestidao
INntegridad

Ferig

Escuchar las criticas

Copyrighted Material © - Todos los derechos r
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Influir en las perspectivas de los ***"=
demas

Abordar los problemas de inmediato
Escuchar a la gente
I un paso Mas alla

Ser vIsto
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llustracion practica

e Justin estaba desilusionado con ser un lider

« AMmy le dio algunos conse|ls ipgoifadores
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

:Cual de estas afirmaciones es cierta en relacion con el liderazgo ejemplar?

a) Unverdadero lider asume la culpa, v luego aborda como corregir los

oroblemas que surgieron
Los mejores seguidores soR efeMpl@s gé o que quieren gque sean sus

lideres
Puedes liderar desde la retaguardialy enviar a tus tropas a asumir €|

mando y enfrentarse a los retos...
Sialgo sale mal, un verdageso lider g a sus seguidores, sobre todo si

en realidad han fracasgadd

Una vez elegido el modelog segulr, dglié haylguglhacer?

Estar dispuesto a egcucemgs CLLICasaagO taghbien tener en cuenta la

fuente

Imagine su legado

Determine coOmo lograra sus objetivos
Estudiar qué cualidades les hicieron triunfar
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

. Por guée debes prestar especial atencion a como afronta tu heroe |a
adversidad?

o) Porgue puedes conocer(las ideasy fillosofias que les impulsaron vy les
hicieron triunfar

0) Porgue no hay lider en la historia gfue Nno haya tenido fracasos
Ya que es la mejor manera de verlcomo las diferentes situaciones
requerian diferentes estilos de liderazgo.

d) Dado gue su propio gekdon)al buscradeg errores gue pueda cometer

cPara quién no es el [dergzgo?

a) Elseguro de si migmo
o] Elaudazy el empraadedon
Eltimido o el arrogants
a) Los que tienen honradez e integridad
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

:Cual de estos consejos no es Util para ser un modelo inspirador?

a) Seunlider arrogante. La gente te vera como alguien poderoso
o) Estar dispuesto a escuchar\as\¢rfticasypérg'tambpien tener en cuenta la fuente
No tengas miedo de lo que los demge pdedan decir de ti

d) Las personas que carecen de colhfianza en si mismas suelen sentirse
iNntimidadas por un verdadero lider. N® dejes que este tipo de gente te frene.

cQuien dijo: "No es el critico el geg Auentd; paes el hombre que senala como
tropieza el hombre fuerte, FOJYL podrigd NeHETIN hecho mejor el ejecutor de las
Nazanas. El méerito es deffORTOre gue estg en [FEN2, CUyO rostro esta marcado
oor el polvo, el sudor y [o\egf) e, que s& esfuerza\ge# Ntemente'.

Ceorge Washington
0) Theodore Roosevelt
c) - William Howe
cl] Hershey-Blanchard
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

cQueé tipo de actitud debes tener siempre para inspirar a los
demas?

2] Autonomo, exigente, atrogante
0) Ruidoso, bullicioso, huid&o
c) Tranqguilo, timido, de voz syave.
d) Honesto, atento, dedicado

8. Sialguno de sus empleadlske siente dgLaviado, cque debe hacer?

a) lgnorar el problegfa

o) Contenerse, ya qUEctuar CoR Japide 8§ malinterpretara como
arrogancia.

~) Pide consejo g tus mgntgres

d) Abordar el problema de inrMeefiato
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

9 Lo creasono, ;cudl es la mejor influencia que puedes tener?

o) Utilizar la escritura y los discursos para persuadir a los
demas
o) Una gran compania dasegligores
c) No tratar de influir en alguien
d) No dirigir a alguien
10. . Qué hace gue los denM)as se Bientdn Lapacitados?
a) Escucharles
o) Tener un lider al Mgrmo

c) Recibir un cumplido eplorivddo
cl) Desvincularse del personat
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

:Cual de estas afirmaciones es cierta en relacion con el liderazgo ejemplar?

a) Unverdadero lider asume la culpa, v luego aborda como corregir los

oroblemas que surgieron
Los mejores seguidores som ejemplos dé o gue quieren gue sean sus

ideres
Puedes liderar desde la retaguardialy enviar a tus tropas a asumir el

mando y enfrentarse a los retos...
Sialgo sale mal, un verdadeno lider cutpa a sus seguidores, sobre todo si

en realidad han fracasgédd

Una vez elegido el modeloja segulr, cqgue haylgua hacer?

Estar dispuesto a e§cucamias crlicasgeedo también tener en cuenta la

fuente

Imagina tu legado

Determina como lograras tus objetivos
Estudiar qué cualidades les hicieron triunfar



T TOP
.o' 'o. SOCIAL
%e¢¢®* POWER?®

Modulo cinco: Preguntas de repaso

. Por gué puedes prestar especial atencion a la forrma en gue tu héroe
se enfrenta a la adversidad?

1) Porgue puedes conocer(las ideasy fllosofias que les impulsaron vy les
hicieron triunfar

o] Porgue no hay lider en la historia gfue Nno haya tenido fracasos
Ya que es la mejor manera de ver,como las diferentes situaciones
requerian diferentes estilos de liderazgo.

O] Ya que su propio perseqiel buscarallog e ores que pueda cometer

;cPara quién no es el lj[derezgo?

o) Elseguro de simigmo
o] Elaudazy el empreadedor
Eltimido o el arrogants
al Los gue tienen honradez e integridad
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

cCual de estos consejos no es Util para ser un modelo inspirador?

Sea un lider arrogante. La gente lo vera como alguien poderoso
O) Estar dispuesto a escuchar{axcrificasy pgrojtambiéen tener en cuenta la fuente
NoO temas demasiado o que s 8emds pdedan decir de ti

d) Las personas que carecen de copfianzd en si mismas suelen sentirse
iNntimidadas por un verdadero lider. N® dejes que este tipo de gente te frene.

cQuien dijo: "No es el critico el que cuenta; no es el hombre que senala como
tropieza el hombre fuerte, 0 dond® podria falerlo hecho mejor el ejecutor de las
Nazanas. El mérito es del Nn@mMBre& gue esta en [a afena, cuyo rostro esta marcado
por el polvo, el sudor v lggangre, que se esfuerzafvallentemente”.

Ceorge Washington
D) Theodore Roosevelt
c William Howe
cl] Hershey-Blanchard
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

cQué tipo de actitud debes tener siempre para inspirar a los demas?

al  Autonomo, exigente, arrogante
Ruidoso, bullicioso, huidizo
Tranquilo, timido, de voz stiave,
Honesto, atento, dedicado

Sialguno de sus empleados se siente agraviado, ¢ quée debe hacer?

lgnorar el problema
Contenerse, ya que actuay eon rapidezgeé malinterpretara como
arrogancia.
Pide consejo a tus memores
d) Abordar el problema degemqediglo
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

9. Locreasono, icual esla mejor influencia que puedes tener?

o) Utilizar la escritura y los discursos para persuadir a los
demas
o) Una gran compania deseguidores
c) No tratar de influir en alguien
o) No dirigir a alguien
0. cQué hace gue los demas se sientdn Lapacitados?
a) Escucharles
o) Tener un lider al mearslo

c) Recibir un cumplido eplorivado
o) Desvincularse del personat



Madulo seis:
Inspirar una vision compartida

La clave del verdaderd Nideragg0) es inspirar una Vvision
compartida entre tus segNasesy/sAA embargo, antes de poder
transmitir una vision, hay qué desarrollarla. Debes ser
absolutamente claro en tu vigon, vivirla antes de gue |os demas
ouedan verlay modelarla a partir ge tu comportamiento.

Supongo que el liderazgo en una época significaba musculos; pero hoy significa llevarse bien con la gente.

Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®. Mohandas K. Gandhi
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Elegir su vision

Objetivos alcanzables
-nfogue \

Sentido de la orientacion
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Comunicar su vision

Mediante acciones
Crear un eslogan

Predicar con el ejemplo

OO
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|dentificar el beneficio para los ==
demas

A todo el mundo le gustan los ganadores
Aceptacion social

Recompensar la lealtag

Copyrighted Iv




¥ TOP
.o' 'o. SOCIAL
%ee¢®* POWER®

llustracion practica

« Bruce era un lider apasionado

o Queria inculcar esa pashMg syt empleados.
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Modulo seis: Preguntas de repaso

;. Cual es |la clave del verdadero liderazgo?

a] Escondido en tu oficina

o) Inspirar una vision compaytida gpfre tu personal
No ver a tu personal conNeSuael Igad

d] Desvincularse de su vision

2. Antes de transmitir una vision, |.que hay que hacer?

Elegir un modelo
o) Desarrolla tu visigh

Mmagina tu legad@m@®Qmo lider
all Escribe tu vision
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Modulo seis: Preguntas de repaso

5. .Qué pregunta puede hacerse para elegir su vision?

=) cQuée gano yo?

o) (Por gué las cosas son 8OMa Lo~

c) (Qué gquieres consegui yalélienes gue hacer para
lograrlo?

d) cQué es o masimportapte én mi vida”

4 Cual de estos es unfejgmMmplo de Vigigh con un objetivo
alcanzaple?

a) El Rey Arturo DNSCEENS b (™

o) Lewisy Clark cartograjfdron gkanarte de Estados Unidos
c) La NASA nos llevo a la Lurtg

d] Todos los anteriores



Modulo seis: Preguntas de repaso

cQué les aportara tu vision a tiy a tus empleados?

o) Una fuente monetaria
Una sensacion de logro
Una serie de ideas
Sentido de la orientacion

. Cual de estas analogias describelmejar o que debe ser una vision?

Como la tortuga y la liebrgese ¢ond lg=sortuga. Lento y constante
Secomo un faroen lo@Itd =€ Und colMmyagYe guia a los barcos hacia un
lugar seguro y los pfevigne de lasirocas.

Sercomo un coche @mmaz de hacer cosas g a velocidad increfble

Al igual gue los milltaregemide a Lus enamkeadog que se inscriban y se
comprometan a un tlempo dé¢ serviclo detietminado.
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Modulo seis: Preguntas de repaso

/. . Qué debe gprovechar cada oportunidad?

a) Comunica tu vision con palabrasy hechos

o) Ganar mas seguidorgs

c) ReevalUa la lealtad de wusempleados

d) Haz gue tus palabras haplenmas alto gue tus actos

8. (Cualesunade las mejeses mansyas de comunicar una
vision”

al Repeticion verioss

O] Resume la Visid eprmNa =esSe o7

c) Publicar folletos caQ laf@os gArapos explicando tu vision
a) Haz gue tus empleados réCiten la vision a diario
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Modulo seis: Preguntas de repaso

9. ¢cQué es logue mas les gusta a los empleados?

o) Criticas constructivas a intervalos regulares

o) Trabajo duroy poca implicacion/por tu parte en la
consecucion de la vision

c) Formar parte de una ordgnizagion mas grande y exitosa

d] Dandote su lealtad

O.Siconsigues gue tus emgteddaos l[gemoten tu vision comao propia
v les entusiasma forrmiar)oarte gg etfd ;hue es lo mas probable
que hagan?

a) Superar lo gue t (0xlos) Crelanadsiole

0) Querran bonificasnes ROr reydimprreflo v premios por
validacion

c) Hazte la pregunta ", Qué gano yo?".

al Ansia la aceptacion
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Modulo seis: Preguntas de repaso

. ¢Cuadl es la clave del verdadero liderazgo?

o) Escondido en tu oficina

o) Inspirar una vision coyiartigé entre tu personal
<) Nover a tu personal con regularidad

o) Desvincularse de su vision

J o ANntes de transmitir unapHsion, daee Nay gue hacer?

4 Elegir un modele

0) Desarrolla tu visyew

C) Imagina tu legadoeomaosder
0 Escriba tu vision
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Modulo seis: Preguntas de repaso

5. .Qué pregunta puedes hacerte para elegir tu vision?

=) cQuée gano yo?

0) ¢Por gué las cosas son €0mason’?

c) <Qué gquieres conseguN yaueflienes que hacer para
lograrlo?

) cQuées o masimportante en mivida”?

4 cCual de estos es unlejgmplo de Vigion con un objetivo
alcanzabple?

o) El'Rey Arturo bysc@ehsgpeQ e

o) Lewisy Clark cartografidron gkanparte de Estados Unidos
c) La NASA nos llevo a la Luis

dl) Todos los anteriores
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Modulo seis: Preguntas de repaso

5 cQuélesaportara tu vision a tiy a tus empleados?

=) Una fuente monetaria

O Una sensacion de logro
Una serie de ideas

d] Sentido de la orientacion

cCual de estas analogias describe mejor o qgue debe ser una vision?

o) Como la tortuga vy lagelre se comole<sortuga. Lentoy constante

D] Sé como un faro eprie=dito de LNk coMaE™gue guia a los barcos
Nacia un lugar seQigw@ v 10S Praviene dagmd rocas.

| Sercomo un cochie, capar de haceeedsas @ una velocidad increible

) Allgual que los milftares, pide a W4s empleados que se inscriban vy
se comprometan a un temeg.de s&rvicio determinado.
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Modulo seis: Preguntas de repaso

/. ¢Qué debe aprovechar cada oportunidad?

a) Comunica tu vision con palabrasy hechos

O} Ganar mas seguidores

c Reevalla la lealtad de tusempleados

O Haz que tus palabras hablen mas alto gue tus actos

. (cCudl es una de las mejgres maneyas de comunicar una
vision®

4 Repeticion vers

O] Resume la visid epro\a ese Rl F

c) Publicar folletos cop lafgos parrajos explicando su vision
0 Haz que tus empleados réCiten la vision a diario
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Modulo seis: Preguntas de repaso

9 (Quéeslogue mas les gusta a los empleados?

o) Criticas constructivas a intervalos regulares
o) Trabajo duroy poca implicacion/por tu parte en la
consecucion de la vision
Formar parte de una ordenizagion mas grande y exitosa
cl) Dandote su lealtad

0.Siconsigues gue tus empteados igemspten tu vision cComo propia
v les entusiasma formar Joarte de elld, ; gue es lo mas probable
que hagan?

a) Superar lo gue t (oklos) Crelanadsiole

O] Querran bonificaetgnes poOr repdimierilo v premios por
validacion
Hazte la pregunta ";Qué gano yo?"

cl) Ansia la aceptacion



¥ TOP
& %% SOC'AL
%ee®* POWER®

Modulo siete:
Cuestionar el proceso

Como lider, debes buscaFQpertynigedes para cambiar, crecer,
inNnovar y mejorar. Sin emiRakgo, po Aay recompensa sin riesgo,
oor o gue debes estar dispUeste’a gxperimentar, asumir riesgos
v aprender de los errores. Haz preguntas, aungue temas las
respuestas.

Liderazgo: el arte de consequir que 0tre*hagq algogueti=guieres que se haga porque él quiere hacerlo.

Dwight D. Eisenhower
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¥ TOP
.o' 'o. SOCIAL
%ee®* POWER®

Pensar con originalidad

cPreguntar por gue”
Cenerar ideas

Consulta a todos




Como desarrollar
Innovador interior

Utilizar nuevas visionesy optelivos
Trabajar desde el objetive Nacigatras

Planificar e investigar
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Hay margen de mejora

« Losobjetivos deben ser alcanzables
«  AeMo grigb de dificultad

« |nvestigar posibles cuellos de botella
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Presionar para cambiar

INfluir en las personas
Preparate, investigus

Atacar el problema con MQ pian

O
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llustracion practica

o Kaitlin habld con David sobre la fijacion de nuevos objetivos
oara el equipo

« Le hacia ilusion participanen esfa decision

,(D
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

- ¢cPorguéleyserigen la mayoria de los grandes grupos”?

o) Derecho comparado

O] Derecho de |la sociolagfa
c) Ley de inercia

d) Ley de Boyle

2. cQué puede definirse cgRO Mog_/o O estructura
establecida?

a) Paradigma

o) Lluvia de ideas
C) Estereotipo

c) Paragon
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Modulo siete: Preguntas de repaso

cCual de los siguientes Nno es un buen consejo para "pensar fuera de la caja"?

o) Haz preguntas a sus empleados, clientes, antiguos dirigentes

) No temas hacer la pregunita ' Peorgues,
A menudo, las personas dg mdnor rghgg en una organizacion No pueden
decir exactamente o que esia \ed/oarque no lo ven a diario desde sus

opuntos de vista.
A veces es necesario "pensar flera de la caja" y romper el paradigma

cCual es la mejor definicion g INNOVE G

Mejora de un proceso© pjocedinpiento

Un acontecimientofo aqcion antaridr que ge cqdnsidera un ejemplo o guia
a tener en cuenta e cunstalnclag poste MMs similares.

Facultad o accion de fogemag NUEYas Igeaed O iInjagenes 0 conceptos de
objetos externos no Prsentddfa losventid@=

Una reorientacion o reeNue€t §acigh Nl Dasada en los objetivos

establecidos y la investigacion
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

¢ Cudl de estos consejos es Util para utilizar la innovacion?

Debes haber pruebas solidas de gue una nueva forma de hacer las
cosas puede funcionar dnbes@e MvErlr dinero vy el tiempo de todos.

)] Sinduda, todas las estratdgids i ngfovadoras seran viaples o rentables.

A menudo hay gue cambiaksolo pbr cambiar

J) Centrarse en los objetivosy o estar dispuesto a romper las reglas si

es necesario.

cQué busca siempre el nQEohdcia MT=&xCelencia”

D)

d)

INnNovacion
Mejora
'maginacion
InmMunidad



T TOP
.o' 'o. SOCIAL
%e¢¢®* POWER?®

Modulo Siete: Preguntas de repaso

cCuando dejara la gente de intentarlo?

5 Cuando su lider es honesto, abierto vy esta dispuesto a escuchar sus
ideas

o) Cuando sus empleados se considéeran "suficientermente buenos”
Cuando emplieza la innovadon

d) Cuando los objetivos son podo realistas o inalcanzables

Sisolo unos pocos empleadesalcanigesg! objetivo fijado, ¢ qué debe
nacer?

a) Aumentar el objet\vo

O] Esforzarse por corfsegWir mas
Frenar el progreso

d) Bajar un poco el objetvg
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

Para presionar en favor del cambio, ;qué hay que hacer?

o) Habla con tu personal sobre posibles soluciones.
INfluir en las personas y egrtysiggmay g€ aon su vision
Establecer objetivos elevadosQue s¢arnfalcanzables pero con cierto grado

de dificultad.
INnvestigar los posibles cuellos dle botella que puedan frenar el progreso.

0. (Cual de los siguientes No es un bluen ¢onsejo para conseguir cammpios?

Provocar el campio cofh Uy™rdn gest&Bfaryatico, en lugar de hacerlo

DOCO 3 POCO.
INnvestiga y ve siemmmQreparada a Jas reummg es.

Muestra lo mas clafgmalmsposiple coemeyu PN producira un cambio
DOSILIVO

Atacar el problema con mDla u/ra?@amiento solido y un entusiasmo
contagioso.
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

- ¢cPorguéleyserigen la mayoria de los grandes grupos”?

o) Derecho comparado

O] Derecho de |la sociolagfa
c) Ley de inercia

7 Ley de Boyle

/. cQué puede definirse cemo mMo@s/o O estructura
establecida”

a) Paradigma

o) Lluvia de ideas
C) Estereotipo

a) Paragon
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Modulo siete: Preguntas de repaso

cCual de los siguientes Nno es un buen consejo para "pensar fuera de la caja"?

o) Haz preguntas a tus empleados, clientes, antiguos dirigentes

No temas hacer la pregunita ", Porgues,
A menudo, las personas dg m@nor refig@ en una organizacion No pueden

decir exactamente o que esta meloorque no lo ven a diario desde sus

ouNtos de vista.
A veces es necesario "pensar fuera de la caja"y romper el paradigma

cCual es la mejor definicion @e iInnovacien”

Mejora de un proceso o pfocedimiento

Un acontecimientofo adcion antariar gue ge cnsidera un ejemplo o guia
a tener en cuenta eP@iLcuNstanclas poste Brmes similares.

Facultad o accion de fomag Nueyas ideas, O iImagenes o conceptos de
objetos externos No pPrasentdya lossentides:

Una reorientacion o reeSude€t §acigh Y&l basada en los objetivos

establecidos y la investigacion
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

¢ Cudl de estos consejos es Util para utilizar la innovacion?

a) Debes haber pruebas solidas de gue una nueva forma de hacer las
cosas puede funcionar dnbes@e mvegrtir dinero y el tiempo de todos.

O] Sin duda, todas las estrategias innovadoras seran viaples o rentables.

- Amenudo hay que cambiaksolo por cambiar

c) Centrarse en los objetivos y no estar dispuesto a romper las reglas si

es necesario.
cQué busca siempre el imPtfco hacia fE¥éxcelencia?

2] Innovacion

0] Mejora
lmMaginacion

) Inmunidad
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

cCuando dejara la gente de intentarlo?

5 Cuando su lider es honesto, abierto vy esta dispuesto a escuchar sus
ideas

o) Cuando sus empleados se considéeran "suficientermente buenos”
Cuando empieza la innovadion

d) Cuando los objetivos son podo realistas o inalcanzables

SIsOlo unos pocos Miembraossdel persemal alcanzan el objetivo fijado,
cqué depbe hacer?

o) Aumentar el objetivo

O] Esforzarse por confsegWlir mas
Frenar el progreso

d) Bajar un poco el objetvwa
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

Para presionar a favor del cambio, ;jqué hay gue hacer?

o) Habla con tu personal sobre posibles soluciones.
INfluir en las personas y eprtysiggmariagaon su vision
Establecer objetivos elevados'que searsalcanzables pero con cierto grado

de dificultad.
INnvestigar los posibles cuellos de botella que puedan frenar el progreso.

0. ¢Cual de los siguientes Nno es un buen donsejo para conseguir un cambpio?

Provocar el cambio cofy Uy™rdn gest&Bfaryatico, en lugar de hacerlo

DOCO a POCO.
INnvestiga y ve siemyespreparado a Jas reupieg es.

Muestra lo mas claflamekteposiple copmelsu plan producira un cambio
DOSITIVO

Atacar el problema con O DlaR, up/razefamiento solido y un entusiasmo

contagioso.



Modulo Ocho: ERTS
Permitir que otros actuen

 Para ser un verdadero gigeMayygue capacitar a los demas
oara gue actuen con respoonsaiigdad v no fomentar los malos
napitos de los trabajadores compénsandolos o pasandolos por
alto. El opjetivo de un lider as capacitar a los demas.

El' unicoshgmabre que no comete errores es el que nunca hace nada.

Theodore Roosevelt

Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®.
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Fomentar el crecimiento de los demas

o Actitud positiva
Jno a uno

Preguntay escucha
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Crear respeto mutuo

Respetar
Se visible
Preguntasy respuestas

Copyrighted Material © - Todos los derechos\ ; ‘
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La importancia de la confianza

El respeto genera conflanza
Cestionar las expectayives

Trabajar duroy gue te vean trabajando duro
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llustracion practica

e Catherine estaba luchando con una tarea

« Adam la emparejo con NNNeopgnero de trabajo gue |l
ayudaria a hacer una lluvig de igeas

,(D
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

:Cual es el objetivo Ultimo del modelo de Liderazgo situacional de Hersey-Blanchard?

Saber qgue todos los miembros y todos los equipos son iguales

Degar’ro\\ar' al personal hasta elpunte=-ae poger delegar tareas sin Mmucha
supervision.

Ser un lider eficaz utilizando ur\gstisae’anyfstad basado en los individuos o grupos

gue alrigen.

d) Desarrollar un estilo de liderazgo ylutilizarlo siempre

Je bermifir gue otros actuen?

2. (Cualesun bue nsejo a la hore

Debes permitir que los dgmipeftdeniaqudf@doyorimero a ti en busca de consejo
No se puede reprendeffa XTUien Qor esfbrzars=Peiy cometer un error honesto.
El objetivo de un lider Regedpacitar g 1ds demas dggalrabajar mediante la
microgestion
] Debes fomentar los b&engf NaoogCom pENsaMgo [@s malos habitos de los demas
O pasandolos por alto
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

cQueé es esencial para animar?

a) Una actitud positiva
O] Una politica de toleraniciazgero pafa)os errores

| Una ética de trabajo perfectex)gir lo mismo de los demas
d) Una actitud de perdon poAtodqs |os errores

4. ¢Que podria aprender de su emplgado en las reuniones
individuales?

al Que necesitan Mm#s Yoertad

0) Que necesitan M F==Or Mma o

c) Que necesitan mMas mmg Nze=aN 2 TSN DS
d} Todos los anteriores
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

cCuando es el momento adecuado para mostrarse severoy
decidido?

=) Cuando alguien cuestiona sus-Rractcas

0) Cuando alguien es delibergfamenteg/desafiante
-] Cuando alguien comete N &t

d) Todos los anteriores

SIpermites gue alguien sea desafiahte o perezoso por una
preoccupacion equivocada pr sUS sepalMmientos, ;cual sera la
consecuencia?’

a) Esa persona aprediary tu natufaleza ahae y cambiara su
comportamiento
Desarrollard una feladeasegura y gafonflanza con su empleado
Estaras cometiende=lina N in\fsticide@ntra el resto que esta
trabajando duro

a) Su personal tomara represaligs y se cuestionara su
comportamiento como lider.
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

. Que deberia darse normalmente a todos los niveles?

al La misma retribucion monetaria
0) Respetar

Hojas de ruta
d) Declaracion de trabajo

cCual de las siguientes no es Una forma de ganarse el respeto del
personal?

a) No los busgues. [fe§que &llds te bUg0ouURN a t
O] Sea visible para s & rsonal
Muestreles gue egta gemONpere e/ = esgdo en saber todo sobre

O que hacen
a) Desarrollar y demostrar su Cerfocimiento de la organizacion vy los

detalles del producto, servicio u operacion.
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

9. cQué puede ayudar a gestionar las expectativas en materia
de confianza”?

o) Prometer con frecuencia, para parecer digno de confianza

O] No hacer nunca una proMmesy/ para No decepcionar a
Nadie

c) Prometer demasiadoy aqumplir poco

d] Prometer menos y-sNOhplif n\aders |0 prometido

10. ¢ Qué es lo gue mgs gyudala ganarsg elrespeto?’

a) Llegar lo antes pospem

o) Unas simples palafragide regnogimiento
c) Exceso de cumplidos

a) No levantar nunca la voz a un empleado
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

:cCual es el objetivo Ultimo del modelo de Liderazgo situacional de Hersey-
Blanchard?

)

Saber gue todos los miempbros y*tedostes equipos son iguales
Desarrollar a su personal Aasta el pUAtode que pueda delegar tareas sin
mucha supervision.

Ser un lider eficaz utilizando un estilo de amistad basado en los
iNndividuos o grupos gue dirigen.

Desarrollar un estilo de liderazgo y utilizarlo siempre

cCual es un buen consejoteNadra de pawnftihgue otros actuen”

Debes permitir queflos emas actuen acudiendo primero a ti en busca
de consejo

NO se puede reprefder geeiguUic DOr gesafzarse pero cometer un error
honesto.

El objetivo de un lider eSseafbatitar @ |0s@d€mMas para trabajar mediante g
mMicrogestion

Debes fomentar los buenos habitos compensando los malos habitos de
los demas o pasandolos por alto
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

5. .Qué es esencial para animar?

a) Una actitud positiva

0 Una politica de tolerancje cero para los errores

c) Una ética de trabajo parfectay exigir lo mismo de |os
demas

0 Una actitud de perddn por todos los errores

2 .Qué podria aprendér g€ su empléado en las reuniones
iNndividuales?

o) Que necesitan magthertaa

o) Que necesitan mMas.fogmaciaon

] Que necesitan Mmas confianza en si MIsSMos
d} Todos los anteriores
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

cCuando es el momento adecuado para mostrarse severoy decidido?

o) Cuando alguien cuestiona sus practicas
Cuando alguien es deliberaganderte gesafiante
Cuando alguien comete Ul enor
Todos los anteriores

Sipermites que alguien sea desafiante o perezoso POor una preoccupacion
equivocada por sus sentimientos, ¢ cual sera la consecuencia”

Esa persona apreciaraftu haturaleza arméble y cambiara su

comportamiento
Desarrollara una relgeén segura y de conflamZa con su empleado

Estaras cometiend® ungeemsgn inusticie=s@ntrajel resto que esta

trabajando duro
Su personal tomara représgliasy se/cuestionara su comportamiento

como lider.
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

' cQueé es o gue debe darse normalmente a todos los niveles?

=1 La misma retribucion monetaria
0) Respetar

Hojas de ruta
a| Declaracion de trabajo

=, ¢Cual de las siguientes no es una forma de ganarse el respeto
del personal?

2] No los busgues. & gue ellos tesdlsquen a ti

O] Sea visible para Sug@ersonal
Mueéstreles que estaldisponible edditergsado en saper todo
sopbre o gue hacem

a) Desarrollar y demostraf s canoefrmiento de la organizacion y
|0s detalles del producto, servicio u operacion.
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

9. .Que puede ayudar a gestionar las expectativas en materia de

confianza?

o) Prometer con frecuendciazpara pafecer digno de confianza
O} No hacer nunca una promeaesa~para No decepcionar a nadie
C) Prometer demasiado y cumplir ooco

ad) Prometer menosy cumplinmas de lo prometido

. cQueé eslogue mas ayudé dganarde élrespeto?

2 Llegar lo antes pg&ioe

O] Unas simples pal 2Imgs de reconocim &Sm0
C) Exceso de cumplidos

al} No levantar nunca la\vozalun emplegdo
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o™,

Modulo Nueve:
Animar el corazon

Los empleados Nno son robots. Los seres humanos tienen
iNntelecto y emociones, No _t@atar. con ellos a esos niveles
acabara siendo contrapkosllicenige. No se puede programar |a
lealtad.

Quien no planifica, planifica para fracasar.

Anoénimo
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Compartir recompensas

 Celebrauna fiesta
« Comprarcomida
« Algo para acreditar
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Celebrar los logros

« Reconocimiento publico
« Hitos del equipo

« Proporciona motivacion

Copyrighted Material © - Todoslosder .~~~ ,, T— &
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Hacer de la celebracion €23 BoweR:
parte de su cultura

Tener un entorno acogedor
Romper |a rutina
Mas gue un sueldo
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llustracion practica

« Elequipo de Eric trabajo duro
e Fue recompensado pornsus.esitierfzos

« Compartio la recompensalcon|su equipo
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

. ¢Cual ha sido uno de los peores acontecimientos en el trabajo?

o) Liderazgo en el lugar de trabajo

O] La creacion del correo glectronicg’y el uso de la tecnologia
C) Plazosy gestion del tienNoo

d) La creacion del término "Recurgbs Humanos

/. ;Como se conocia anteriormgnte ¢l término Recursos Humanos?

a) Departamento de HETSS# 3|

O] Departamentos @& VENtas y contabif@ad
) Cuentas facturabfes

) Departamento de Raelationgs=Lupfanas
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

cQueé hara en Ultima instancia el hecho de no tratar a los trabajadores en los
niveles intelectual y emocional?

o) Fidelidad al programa
- Aumentar la satisfaccion |20oRg!
Backfire
Fomentar la lealtad

Situ personal va a compartir el trdbajol,que mas debe compartir?

La productividad
Los plazos

Las recompensas
Las NOomMinas
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

Sirecibes una bonificacion por una tarea realizada con éxito, ;cual de estas

opciones No es una buena forma de compartir esa bonificacion con su
personal?

Una fiesta
Un almuerzo gratis

Regala a cada uno un par de gntradas de cine o un billete de loteria
Da a cada uno la mitad de tu @rima

cCual esla mejor manera gafngdtival a g liex.’
Dinero
Muchas felicitaciongs
Reconocimiento pyblicg
Darles espacio para trabajar
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

;. Cual es el beneficio de celebrar los hitos del equipo?

a) Ayuda a solidificar las rutinas del dia

Motiva a las personas a trgbgjapMmas dare cuando vuelven al trabajo
descansadas.

Les da un dia libre en el trabajo
Todos los anteriores

cComo quieres qgue se sientan loslempleados en su lugar de trabajo?

Nunca querras que tefnaye [dgar de=fgodo

Nunca querras quegbienlan estires eh el trgoa)y

Nunca querras que sesffustren en el trabaj®

Nunca querras quea.expgrmacnten condelos em el lugar de trabajo



T TOP
.o' 'o. SOCIAL
%e¢¢®* POWER?®

Modulo Nueve: Preguntas de repaso

cEn gqueinvierte la gente la mayoria de su tiempo?

o) Enfamilia
Con amigos
En el trabajo
Hacer cosas que les gustan

cComo hacer que la celebracion forme parte de la cultura del trabajo?
Hacer de |la celepbracion lamina
Tener un entorno aco@dedy™en ellgdeYgCelte se sienta respetada

Decorar la oficina cdda'dia
Celebrar mitines matimg |es



T TOP
.o' 'o. SOCIAL
%e¢¢®* POWER?®

Modulo Nueve: Preguntas de repaso

. ¢Cual ha sido uno de los peores acontecimientos en el trabajo?

o) Liderazgo en el lugar de trabajo

O] La creacion del correo glectronicg’y el uso de la tecnologia
C) Plazosy gestion del tiempo

d) La creacion del término "Recurgbs Humanos

/. . Como se conocia anteriormente el término Recursos Humanos?

a) Departamento de HETSS#a|

O Departamentos g VEntas y contabilf@ad
C] Cuentas facturaples

) Departamento de Ralationgs=tupianas
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

cQué hard en Ultima instancia el hecho de no tratar a los trabajadores
en los niveles intelectual y emocional?

1) Fidelidad al programa

O Aumentar la satisfaccion laboral
Backfire

1 Fomentar la lealtad

Sisu personal va a compartieel trajoajemagué mas debe compartir?

L3 productividad
O] Los plazos

Las recompensas
) Las nominas
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

Sirecibe una ponificacion por una tarea realizada con éxito, ¢cual

de estas opciones No es una pbuena forma de compartir esa
bonificacion con su persopal”?

o) Una fiesta
O] Unalmuerzo gratis

Regala a cada uno un par de entradas de cine o un billete de
loteria

) Da a cada uno la miad™=e tu orjin=2

cCudl es la mejor magefa de maotivar a alguien’”
=) Dinero
O] Muchas felicitacione$§

Reconocimiento publico
] Darles espacio para trabajar



TOP

@
o SOCIAL
%ee®* POWER?®

Modulo Nueve: Preguntas de repaso

/. :Cual es el beneficio de celebrar los hitos del equipo™?

o) Ayuda a solidificar las rutinas del dia

O] Motiva a las personas\a abaja/mias duro cuando vuelven al
trabajo descansadas.
Les da un dia libre en el trabajo

cl) Todos los anteriores

= cCOmMo gquieres gue sgsye@tan loserpPicados en su lugar de
trabajo?

a) Nunca querras duelemarretHugar e Yabajo

o) Nunca guerras gselsientdn estfes ep=€l trabajo
Nunca querras que se=frustren em=2l trabajo

cll Nunca guerras gue experimenten conflictos en el lugar de
trabajo
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

cEn gue invierte la gente la mayoria de su tiempo?
=2 Enfamilia
o) Con amigos
En el trabajo
cl] Hacer cosas gue les gustan

10, ;Como hacer que la celebracion forme parte de la cultura del
trabajo?

o) Hacer de |la celebracion la rutina

o) Tener un entornoBQgedol eh gl quemYente se sienta
respetada

Decorar la oficina cada dia
) Celebrar mitines matinales



Modulo Diez: 2 5w
Habilidades basicas de influencia

Los mejores lideres son capaces de influir en los demas para
que hagan algo vy dejar-gue-iensen gue todo ha sido idea
suya. No te preocupes\pel atjoulrte el merito de todo lo
bueno que ocurra bajo tuseefvigion. Como lider, el mérito es
tuyo cada vez gue tus colaporgdores tienen éxito porgue tu
creaste el entorno que permitiolsu exito.

El pais estd lleno de buenos entrenadores. Lo que hace falta para ganar es un puiiado de jugadores

interesados.
Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®.
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El arte de la persuasion

Credibilidad

Lf
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Emocional
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Los principios de la influencia

Reciprocacion @

Compromiso
Autoridaa
Validacion social
Amistad




Crear impacto

Un porte seguro
Cran capacidad de ceomupateace

Un fuerte compromisy persahaf con su vision
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llustracion practica

« Sarah estaba nerviosa por acercarse a su jefe

« Robyn era autoritaria, paroNlexfolé
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Modulo diez: Preguntas de repaso

Como lider, ;cuando se te reconoce el merito?

o) Todo el tiempo

o) Solo cuando tu plan'ycsbe tenigndo exito

c) Siempre gue tu persongltenga exito

d) Siempre gue anhorre tiempoly dinero a la empresa

cQuien Tue en la Nistorig=Nn Mmdgsy o del arte de la
oersugsion’?

a) Descartes
0) Socrates
C)] Aristoteles
o) Platon

TOP
e, SOC'AL
®* POWER®
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5 ¢Cual de ellos no es uno de los tres factores importantes en
el arte de la persuasion”?

a) Ethos
0) LOgOos
c) Pathos
d) Mythos

4 ¢Cual de estos tres INPOTtantes Taqtares es sindnimo de
"credibilidad"?

al Ethos
0) Logos
c) Pathos
a) Mythos
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5. cCual de los tres factores importantes persuade a las
oersonas apelando a su intelecto?

a) Ethos
0) Logos
c) Pathos
d] Mythos

o. (Quiéen dijo gue "es & tppves del oTqcgso de influencia como
generamosy gestiongmoslelicambi@'”

al Aristoteles

o) Platon

c) Hersey-Blancharo

d) Doctor Ropert B. Cialdini
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Modulo diez: Preguntas de repaso

/. Slquleres gue la gente se comprometa contigo y con tu
VISION, (gueé necesitan ver?

2 Tu validacion

o) Tu gratitud

c] Tucompromiso

d] Tu reciprocidao

8. Cuando la gente nededta dydde, 7 & Quien suele acudir?

a) Un companero Salranalo

D) Sus empleadoNde | el |or
C] SUS amigos

d) Una figura de autoridad
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Modulo diez: Preguntas de repaso

cQuée puede compensar una multitud de fracasos?

a) Una personalidad agradable
0) Reciprocidad

Compromiso
d) Validacion social

10. (Cual de estos no es un factor intangible que crea iMpacto”?

1) Un fuerte sentido de [aglisida ften{p)aao por la misericordia

o) Un firme compromuegOn lal inhdvacQgalemperado por la
creatividad

) Un fuerte sentido e 13 emocter?modgfadd por el autocontrol

al Una fuerte insistensdgten eydmplimiertsefe las normas, matizada

oor la flexibilidad
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Modulo diez: Preguntas de repaso

 Como lider, ;cuando se te reconoce el merito?

o) Todo el tiempo

O] Solo cuando tu plan'gcabe teniendo exito

C) Siempre gue tu personal tenga exito

a) Siempre gue ahorre tiempoly dinero a la empresa

/o .Quien fue en la historig=nN Maeastyo del arte de la
persugsion?

o) Descartes
O] Socrates
C] Aristoteles
) Platon
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5 ¢Cual de ellos no es uno de los tres factores importantes en
el arte de la persuasion”?

o) Ethos
O Logos
c) Pathos
d) Mythos

4 ¢ Cual de estos tres inPoTtantes fadtares es sindnimo de
‘credibilidad"?’

o) Ethos
O Logos
c] Pathos
) Mythos
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5. cCual de los tres factores importantes persuade a las
oersonas apelando a su intelecto?

o) Ethos
0) Logos
c) Pathos
O Mythos

6. cQuién dijo gue "es & taves del pracaso de influencia como
generamosy gestionamos elicampi@"?

o Aristoteles

o) Platon

c) Hersey-Blanchard

d) Doctor Ropert B. Cialdini



%oes® POWER®

Modulo diez: Preguntas de repaso

/. Siguleres gue la gente se comprometa contigo y con tu
VISION, (gueé necesitan ver?

2 Tu validacion

o) Tu gratitud

c) Tucompromiso
c) Tu reciprocidad

5. Cuando la gente nedesita ayuda, 7 & quien suele acudir?

4 Un companero eellranalo

O] Sus empleados\degatvel ipderior
C) SUS amigos

d) Una figura de autoridad
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Modulo diez: Preguntas de repaso

Y. .Que puede compensar una Mmultitud de fracasos?

a) Una personalidad agradable
o] Reciprocidad

c) Compromiso

a) Validacion social

10, ¢Cudl de estos no es un factor intangible gue crea impacto?

=) Un fuerte sentido dle Ja justicia, teftnplado por la misericordia

o) Un firme compr@mjso comn la innovgcign, atemperado por la
creatividad

) Un fuerte sentidd=de [a aghoclon, meeérado por el
autocontrol

c) Una fuerte insistencia en el cumplimiento de las normas,
Matizada por la flexibilidad



Modulo Once:
Fijar objetivos

Una vision sin objetivos espelifichd o es mas que un deseo o
Una esperanza. Sin objetNoSs=egngretos, ;coOmo sabras si tu
Vision se esta cumpliendo?

OO

O

Los buenos planes dan forma a las buenas decisiones. Por eso una buena planificacion ayuda a hacer realidad los

. . , suefios esquivos.
Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®.

Lester R. Bittel
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Establecer objetivos SMART

« Especifico

« Mensurable

« Disponible en
« Realista

« Cronometrado
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Crear un plan a largo plazo

Planificacion estratégica
Gula su vision

Basarse en objetivos mas\oequenos
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Crear un sistema de apoyo

Obtener las herramientas adecuadas

Seguimiento del progreso
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llustracion practica

« Sophie se ha fijado un opjetivo
« Thomas le recuerda guatianesyé ser realista

« Juntos crean un plan
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Modulo Once: Preguntas de repaso

- cQuUé es una vision sin objetivos concretos?

o) Un legado comprometidoe importante
o] Un plan para el futung

c) SOlo un deseo 0 Una esperanzs

d) Un sistema para ganar adeptos

2. cQué significa la "A" delagronimesMART?

al Realizacion
o) Disponible en
c) Realizable

a) Aplicable
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Modulo Once: Preguntas de repaso

cQueé responde a las preguntas "quiéen, gue, cuando, donde, por quée
vy coOmMo"?

a) Objetivos especificos

o) Objetivos cuantificables
c] Objetivos aplicables

d) Metas cronometradas

4. . Como se puede hacer Wdsdquimjd€niede los objetivos
mensurables?

a) Segun el tiempo g icado

0) Segun la cantidal dgreMmer g-agsiZTa
C) Segun los resultado\obtghidos

d) Todos los anteriores
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Modulo Once: Preguntas de repaso

5. Aungue un objetivo sea posible, jqué necesita para gue sea realista?

=) Un grupo de empleados dedicados que obedeceran su autoridad pase o
que pase

Objetivos mensurables enel e¢mp@’y ¢h su consecucion

Las personas adecuadas convel TTempo vy el apoyo necesarios para hacerlo
realidad.

La financiacion de las partes interesadas
A que debe conducir cademdQtiVoT

Slempre con éxito

El siguiente paso erpemQlan genelallhasta pmgnzar [a vision final
Dedicacion y com@iomjsemsle sus.empreagos

Un objetivo mayor y mas impertante
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Modulo Once: Preguntas de repaso

cCual esla hoja de ruta gue te gufa hacia la realizacion final de tu
vision®

5 Un objetivo alcanzable

o) Un objetivo mensurable

Un plan a corto plazo
d) Planificacion estratégica

3. cQué puede hacer quetyjetiyolf(hdlsca realista, alcanzable y
oportuno?

a) Seguidores

o] Alta direccion
Planificacion estratégqica

d) Opjetivos intermedios
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Modulo Once: Preguntas de repaso

cQué herramienta es una buena forma de realizar un seguimiento
de los hitos a lo largo de un periodo de tiempo?

4 Un grafico RACH

o) Un diagrama de Gantt
Una pizarra electronica

d) Un rotafolio

0. ;Cual esla clave para alcalzpn tddo€ 1Qsbjetivos?

al Seguimientoy syfeNision

o) Delegary cubrirsg® la madidg de oG ible
) Oportunoy alcanzabje

) Cumplir los plazos
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Modulo Once: Preguntas de repaso

- cQuUé es una vision sin objetivos concretos?

o) Un legado comprometidoe importante
o) Un plan para el futuro

c) Solo un deseo o una esperanzs

O Un sistema para ganar adepros

/. cQueé significa la "A" delacronimesMART?

=) Realizacion
o) Disponible en
c) Realizable

a) Aplicable
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Modulo Once: Preguntas de repaso

5. cQué responde a las preguntas "quién, gué, cuando, donde,
oor guey comao'?

a) Objetivos especificos
o) Objetivos mensurables
c) Objetivos aplicables
o) Metas cronometradas

2 cComo se puede hatern) Un seguirmiento de los objetivos
mensuraples?

o) Segun el tiempo dgatsade

O] Segun la cantidad'de dinherojgastada
C) Segun los resultados optenidos

dl) Todos los anteriores
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Modulo Once: Preguntas de repaso

5 Aungue un objetivo sea posible, ;qué necesita para que sea
realista”

=) Un grupo de empleados entregados que obedeceran su
autoridad pase o que pase

O Objetivos mensuraples en el tiempo y en su consecucion

Las personas adecuadas ¢on &l tiempo v el apoyo Necesarios
oara hacerlo realidad.

al La financiacion de Jascartes intesesadas
o, (A gué debe conddcircada objetivo?

2 Slempre con exito

O) El siguiente pasoeff el d#n g&peralfdsta alcanzar la vision
final
Dedicacion y compromiso de sus empleados

cl Un objetivo mayor y mas importante
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Modulo Once: Preguntas de repaso

cCual esla hoja de ruta gue te gufa hacia la realizacion final de tu
vision®

5 Un objetivo alcanzable

o) Un objetivo mensurable

Un plan a corto plazo
d) Planificacion estrategica

- (Qué puede hacer quetu©njetivo findlsea realista, alcanzable y
oportuno?

4 Seguidores

O Alta direccion
Planificacion estrateqica

d] Objetivos intermedios
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Modulo Once: Preguntas de repaso

cQué herramienta es una buena forma de hacer un seguimiento de
l0s hitos a lo largo de un periodo de tiempo?

4 Un grafico RACIH

o) Un diagrama de Gantt
Una pizarra electronica

c) Un rotafolio

0. ¢Cualeslaclave para alcafizar tadog 10s.objetivos?

a) Seguimientoy supeNision

o) Delegary cubrirsgm®q la medida de lo/asible
c) Oportunoy alcanzakfe

) Cumplir los plazos
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Modulo doce:
Conclusion

Para ser un lider, primero debes.verte a ti mismo como un lider.
Basandose en lo que halaRendgo )hasta ahora, ya sabe guée
cualidades son importantesNe/ uAa lider v las ha priorizado
segun se aplican a usted. Sin efmbargo, la experiencia es |a
mMmejor maestra y No nay sustituto.

OO

O

Copyrighted Material © - Todos los derechos reservados a Top Social Power®.

Un trabajo bien empezado estd a medio terminar.

Platon



Palabras de los Sabios

« Tucidides: Los mas valientes son sin duda aguellos gue
tienen la vision mas clara de Jo gue tienen ante ellos, la gloria
velpeligro por igual y sinembdnda no obstante, salir a su
encuentro.

« Woodrow Wilson: El oido del lidér debe resonar con las voces
del pueblo.
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