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SOBRE FRANKLINCOVEY

FranklinCovey es el lider mundial en liderazgo, efectividad individual y ejecucién. Su misién es
permitir la grandeza en las personas y organizaciones en todas partes. Organizaciones y personas
tienen acceso a los productos y servicios de FranklinCovey por medio de facilitadores clientes con
licencia, talleres publicos, catalogos y a través de Internet en www.franklincovey.com. Se pueden
solicitar catalogos de productos y programas llamando al 1-800-331-7716 en los Estados Unidos o
poniéndose en contacto con su representante local fuera de los Estados Unidos.

DERECHOS DE AUTOR Y MARCAS REGISTRADAS

© Franklin Covey Co. y CoveyLink, LLC. Todos los derechos reservados. La Velocidad de la Confianza® es
una marca registrada de CoveyLink, LLC. El Impuesto sobre Confianza™, Los Dividendos de Confianza™
y Confianza Inteligente™ son marcas pendientes de registro de CoveyLink, LLC. La propiedad intelectual
y expresiones de Liderar a la Velocidad de la Confianza como aparecen en esta obra son propiedad de y
los derechos de autor pertenecen Unicamente a CoveyLink, LLC (© CoveyLink, LLC) y FranklinCovey las
usa con permiso de CoveyLink bajo un acuerdo de licencia global y exclusivo, con fecha 1° de enero de
2009. Ninguna parte de esta publicacion podra reproducirse, transmitirse o publicarse (por ejemplo, via
Slideshare, YouTube) en forma alguna o por ningiin medio, ya sea electrénico o mecanico, incluyendo
fotocopiado, grabacion o con el uso de algun sistema de almacenamiento o recuperacién de informacion,
para ningun proposito, sin el permiso expreso y por escrito de FranklinCovey. Franklin Covey puede
entablar demandas criminales y civiles por cualquier uso no autorizado, malversacién, uso incorrecto o la
distribucién de cualquier contenido de esta publicacion.

En toda esta obra se utilizan marcas comerciales registradas y/o pendientes de registro de
FranklinCovey en los Estados Unidos o en paises extranjeros. El uso de simbolos de marca registrada
“®” 0 “™” se limita a uno o dos usos prominentes para cada marca.

Las marcas que se entiende son propiedad de otros se usan no como marca registrada y Unicamente
para propositos de explicacién, o la propiedad de otros se indica hasta el grado que se conoce.

La cita de la pagina 5 tiene derechos de autor y se usa con el permiso del autor.
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VELOCIDAD
ONFIANZA

FUNDAMENTOS

MANUAL DEL PARTICIPANTE

Nombre

() FranklinCovey
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=L ARGUMENTO
PARA CONFIANZA

“La habilidad para desarrollar, restaurar y extender confianza es la
clave de la competencia de liderazgo de la economia global”.

STEPHEN M. R. COVEY
La velocidad de la confianza

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Definir Confianza

0 ¢En quién confia usted en general?

lil ¢ A quién le confiaria hacer su trabajo mientras usted esta de vacaciones?

¢A quién le confiaria su NIP: su niumero de identificacion personal?

[((
(]

00 ¢A quién le confiaria su hijo o su mascota?

o ¢ Quién confiaria en usted?

¢{QUE ES CONFIANZA?

Confianza es un sustantivo con varios significados. Nuestra definicion:
“Confianza que generan el caracter y la competencia de una persona
0 una organizacion”. Lo opuesto a Confianza es sospecha.

¢ Qué es la confianza? Puedo-dar una
definicion del diccionario, pero uno la
conoce cuando la siente”.

JACK WELCH
Expresidente de General Electric

AN
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EL ARGUMENTO PARA CONFIANZA

¢/ Qué hay en esto para usted?

Resultados

e EL ARGUMENTO PARA CONFIANZA —Construir su propio argumento para
Confianza.

e CONFIANZA EN Si MISMO —Aumentar su credibilidad personal.

e CONFIANZA EN LAS RELACIONES —Comportarse de maneras que usted
inspire Confianza.

Mapa del proceso

APRENDER
PREPARAR Y PRACTICAR APLICAR Y SOSTENER
Trabajo previo Sesién de trabajo de e Tarjetas de accién de la Velocidad de

Velocidad de la Confianza la Confianza
e Conversaciones para la Velocidad de
i la Confianza
USTED ESTA e Planes de accién para Confianza
AQUI * App de Coach digital para la
Velocidad de la Confianza
e Proceso de rendicion de cuentas
con compaferos

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.




Discusion del video: la Velocidad de la
Confianza

1. ¢Como la Confianza afecta la velocidad y los costos?

2. ¢ Cbmo cambia su vision del mundo cuando es consciente de la economia de
la Confianza?

3. ¢Como la Confianza le afecta a usted, a su equipo o a su organizaciéon?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



EL ARGUMENTO PARA CONFIANZA

|_a variable oculta

EXE=R (ExE)__ =R

Estrategia x Ejecucion = Resultados (Estrategia x Ejecucion) = Resultados

“La confianza es
como el aire que
respiramos. Cuando
esta presente, nadie
lo nota. Cuando esta
ausente, todos 1o
notan”.

WARREN BUFFETT
Inversionista y filantropo

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.




Impuestos sobre y Dividendos de
Confianza

IMPUESTO SOBRE
CONFIANZA

VELOCIDAD,

DIVIDENDO DE

CONFIANZA
VELOCIDAD,

LOS 7 IMPUESTOS SOBRE
CONFIANZA ORGANIZACIONAL

e Redundancia

e Burocracia

e Politiquerias

Falta de compromiso
Rotacién de personal
Rotacién de clientes

Fraude

6
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RGUMENTO PARA CONFIANZA s

“Todas las organizaciones

estan perfectamente
alineadas para obtener los
resultados que obtienen”.

ARTHUR W. JONES
Experto en diseno organizacional

“Todas las organizaciones estan
perfectamente alineadas para
tener el nivel de confianza que

tienen”.

STEPHEN M. R. COVEY

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



Mi argumento para Confianza

1. Haga una lista de los Impuestos sobre Confianza que experimenta en su
equipo u organizacion.

2. Elija un Impuesto sobre Confianza y describa las conductas que ve en su
trabajo cotidiano que indican que es un impuesto.

3. ¢Como estas conductas afectan la velocidad y el costo de su trabajo diario,
sus iniciativas principales, sus proyectos, etc.?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



EL ARGUMENTO PARA CONFIANZA

Mi argumento para Confianza. Ejemplo

1. Haga una lista de los Impuestos sobre Confianza que experimenta en su
equipo u organizacion.
Falta de comunicacion, falta de compromiso, empleados apaticos, mas rotacion
de personal, falta de rendicion de cuentas, conversaciones paralelas después
de las juntas, rotacion de clientes, etc.

2. Elija un Impuesto sobre Confianza y describa las conductas que ve en su
trabajo cotidiano que indican que es un impuesto.
Colaboradores sin compromiso: las personas llegan tarde al trabajo; los
integrantes de equipo no ofrecen hacer tareas con entusiasmo, apatia al
realizar asignaciones, no dar ningtin esfuerzo adicional, no hay “energia” en
nuestro equipo, quejas constantes acerca de todo (paga, la direccion en que
vamos, etc.).

3. ¢Como estas conductas afectan la velocidad y el costo de su trabajo diario,
sus iniciativas principales, sus proyectos, etc.?
Todo toma mas tiempo. Tengo que explicar y volver a explicar por qué
hacemos lo que hacemos. No cumplimos con fechas limite. (El lanzamiento
del dltimo producto se retraso tres meses, lo cual redujo los ingresos a la
mitad). El mes pasado renunciaron dos empleados criticos: muy costoso
reemplazarlos. Las quejas de los clientes han aumentado 15 por ciento en el
ultimo afio.

“La confianza es un
componente crucial

en administrar el

cambio y ejecutar

la estrategia, ambos

MW tan necesarios para
: impulsar resultados
finales”.

_Z N \ EILEEN KRAUS
b \ N \ Expresidenta,
» h) b : Fleet Bank Connecticut

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.
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Su Circulo de Influencia

CIRCULO DE

INFLUENCIA

NOTAS
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“Tal vez usted no pueda
controlarlo todo, pero puede
influenciar ciertas cosas. La

confianza empieza con usted”.
STEPHEN M. R. COVEY
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Discusion del video: Ver—Hablar—
Comportarse

1. ¢Como se relaciona el sentimiento de Confianza con la accion de Confianza?

2. ¢ Por qué son interdependientes las tres dimensiones de Confianza?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



EL ARGUMENTO PARA CONFIANZA

Ver—Hablar—-Comportarse

1. VER el ubicuo impacto de
Confianza en todas partes.
Buscarla. Reconocerla.
Considerar su impacto.

2. HABLAR el lenguaje de &
Confianza. Hablar de ‘y
Confianza. Hablar con ()
las personas y acerca $
de ellas, de manera que
aumente Confianza. Hacer )

de Confianza un objetivo
especifico.

3. COMPORTARSE de
maneras que inspiren
Confianza. Desarrollar,
restaurar y extender
Confianza Inteligente.
Merecer los Dividendos de
Confianza alta.

“Estas tres
dimensiones son
interdependientes y
cuando usted efectua
un cambio en una
dimension, efectua el
cambio en las tres”.

STEPHEN M. R. COVEY

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.




Las 5 Ondas de Confianza

c Confianza EN Si MISMO

Confianza EN LAS RELACIONES
Confianza ORGANIZACIONAL
Confianza DEL MERCADO
Confianza DE LA SOCIEDAD

“Como una gota de agua en un estanque,
su credibilidad personal crea una onda de
expansion sobre sus relaciones, su equipo, su
organizacion y en el mercado—incluso en la
sociedad”.
STEPHEN M. R. COVEY

14

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su



ONFIANZA
EN Si MISMO

™)

“Podria ser necesario que el liderazgo venga en un paquete
diferente. Tiene que ser creible... En general, se trata de
credibilidad, de hacer lo que se dice”.

ANNE MULCAHY
Expresidenta Ejecutiva de Xerox

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Fortalecer sus
4 Nucleos de la Credibilidad

C Confianza EN Si MISMO

“La confianza en si
mismo es acerca

de dos cosas:

¢, Confio en mi? Doy
a los demas una
persona en quien
confiar?”

STEPHEN M. R. COVEY

© Franklin Covey Co. Todos los derechos r umel uede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su




CONFIANZA EN Si MISMO

Discusion del video: Confianza en si
mismo

1. ¢Cuales son los cuatro elementos de Confianza en si mismo?

2. ¢Por qué son importantes el caracter y la competencia?

3. ¢Cuales Dividendos de Confianza gané Andy Roddick?

4. ¢Qué hizo a Fiona Wood la “ciudadana mas confiable” de su pais?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS F—e

Los 4 NUcleos
de la Credibilidad

APACIDZ
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CONFIANZA EN Si MISMO

ik
© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Los 4 Nucleos de la Credibilidad

Revise todas las tarjetas de los 4 Nucleos de la Credibilidad. Discuta como el
caracter y la competencia afectan su credibilidad personal y cémo impactan su
habilidad para comportarse en maneras de alta Confianza.

CARACTER

Integridad

¢ Es usted congruente?

Intencidn
¢ Cuadl es su agenda?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion



CONFIANZA EN Si MISMO

COMPETENCIA

Capacidades
¢ Es usted relevante?

Resultados
¢ Cual es su historial de desempefio?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Discusion del video: Credibilidad

1. ¢Cuadles de los 4 Nucleos de la Credibilidad observé usted?

2. ¢Cual es el impacto a largo plazo de su credibilidad sobre los demas?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



CONFIANZA EN ST MISMO s

“La confianza en si mismo
comienza con cada uno de
nosotros personalmente.
Es un enfoque de ‘adentro
hacia afuera’: para construir
confianza con otras personas,
primero debemos comenzar
€CON NOsotros mismos”.

STEPHEN M. R. COVEY

23
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

;A quién conoce”?

Identifique personas que usted conoce que son buenos ejemplos de cada uno
de los 4 Nucleos de la Credibilidad. Describa las cualidades de las personas que

identifico.

CARACTER

Integridad

Congruencia en valores, creencias y conducta. Honestidad profunda.
Humildad y valentia.

¢A quién conoce y cémo le describiria?

Intencidn
Preocupacion e interés auténticos por los demas. Motivo o agenda
fundamentales. Buscar beneficio mutuo. Actuar en el mejor interés de

todos.

¢A quién conoce y cémo le describiria?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su

organizacion.




CONFIANZA EN Si MISMO

COMPETENCIA

Capacidades
Las capacidades que tenemos para producir y completar tareas: talentos,
actitudes, habilidades, conocimientos y estilo.

¢A quién conoce y como le describiria?

Resultados

Nuestro historial de desempefio: presente, pasado y anticipado. Lograr
que se hagan las cosas correctas evitando Impuestos sobre Confianza y
cosechando Dividendos de Confianza.

¢A quién conoce y como le describiria?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.




mmmsw  VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Los 4 Nucleos de la Credibilidad:

Autoevaluacion

Encierre en un circulo los niUmeros de la autoevaluaciéon que mejor le describan.
Sume la puntuacion para cada seccidn, luego sume las puntuaciones totales de
las cuatro secciones al final de la evaluacion

SECCION 1

A veces justifico decir “mentiras
blancas”, malinterpreto personas
o situaciones, o “doy vueltas”

a la verdad para conseguir los
resultados que quiero.

A veces hay discordancia entre lo
que pienso y lo que digo, o entre
mis acciones y mis valores.

No tengo completamente claros
mis valores. Me es dificil defender
algo cuando otras personas no
estan de acuerdo.

Me es dificil reconocer que alguien
pueda tener razén o que hay
informacién adicional que puede
hacerme cambiar de opinién.

Tengo dificultad para fijar y lograr
metas o compromisos personales.

PUNTUACION DE LA SECCION

26
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organizacion.

En todos los niveles, soy
profundamente honesto en mis
interacciones con los demas.

Lo que digo y lo que hago es lo
que en realidad pienso y siento;
consistentemente “hago lo que
digo”.

Tengo claros mis valores y soy
valiente al defenderlos.

Estoy auténticamente abierto a
la posibilidad de aprender cosas
nuevas que puedan hacerme
repensar asuntos o incluso
redefinir valores.

Consistentemente puedo hacer
y cumplir compromisos conmigo
mismo y con otras personas.

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su



CONFIANZA EN Si MISMO s

SECCION 2

En realidad no me importan mucho
las personas, excepto las mas
cercanas a mi. Me es dificil pensar
en preocupaciones de otros aparte
de los retos de mi vida.

No pienso mucho en por qué hago
lo que hago. Rara vez he intentado
hacer trabajo interno profundo
para mejorar mis motivos.

En mi trato con los demas, por lo
general me enfoco en conseguir lo
que quiero.

"EEe®E

Con base en mi conducta, la
mayoria de las personas no
pensarian necesariamente que
tengo su mejor interés en mente.

"EeEe®E

En el fondo, creo que si

alguien obtiene algo: recursos,
oportunidades, crédito, significa
que yo no lo conseguiré.

0ee®®

PUNTUACION DE LA SECCION

organizacion.

En realidad me importan otras
personas y me preocupa
profundamente el bienestar de los
demas.

Estoy consciente de mis motivos y
los refino para asegurar que estoy
haciendo las cosas correctas y por
las razones correctas.

Busco activamente soluciones
que proporcionan un “ganar” para
todos los involucrados.

Otras personas pueden decir, por
las cosas que hago, que realmente
tengo su mejor interés en mente.

Creo sinceramente que hay mas
que suficiente de todo para todos.

27
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mmmsw  VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

SECCION 3

28
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Siento que no estoy utilizando mis
talentos en mi actual empleo.

No he obtenido los conocimientos
o desarrollado por completo las
habilidades que necesito para ser
realmente efectivo en el trabajo.

Rara vez invierto tiempo en
mejorar mis conocimientos y
habilidades en el trabajo, o en otra
area de mi vida.

No estoy seguro de cuéles son
mis fortalezas; me enfoco més en
tratar de mejorar en mis areas de
debilidades.

En este punto, en realidad no sé
mucho acerca de como construir
Confianza.

©@@e@®e

©O@e®®

©@@0e©®06

©@e 606

PUNTUACION DE LA SECCION

organizacion.

Hay una gran concordancia entre
mis talentos y las oportunidades
en el trabajo que estoy haciendo.

He adquirido los conocimientos
y dominado las habilidades
requeridas para mi trabajo.

Actualizo y aumento
incansablemente mis
conocimientos y mis habilidades
en todas las areas importantes de
mi vida.

Tengo identificadas mis fortalezas
y mi enfoque mas grande es en
usarlas de manera efectiva.

Sé cémo establecer,

crecer, extender y restaurar
efectivamente Confianza, y trabajo
conscientemente para hacer que
suceda.



CONFIANZA EN Si MISMO s

SECCION 4

No tengo muy buenos
antecedentes. Mi curriculum vitae
ciertamente no impresionaria a
nadie.

Enfoco mis esfuerzos en hacer lo
que me dicen que haga.

Cuando se trata de comunicar mis
antecedentes, o no digo nada (ni
quiero alardear) o digo demasiado
y las personas se salen.

Con frecuencia no termino lo que
empiezo.

No me preocupo mucho por
cémo lograr resultados —solo por
lograrlos.

©Ee@®®

©@ee®®
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PUNTUACION DE LA SECCION

Integridad (Seccion 1)
Intencion (Seccion 2)
Capacidades (Seccion 3)
Resultados (Seccion 4)

TOTAL

organizacion.

Mis antecedentes dan a los demas
la seguridad de que lograré los
resultados deseados.

Enfoco mis esfuerzos en entregar
resultados, no actividades.

Comunico adecuadamente mis
antecedentes a los demas, de
manera que inspira Confianza.

Salvo raras excepciones, si
comienzo algo, lo termino.

Consistentemente logro resultados
en maneras que inspiran
Confianza.

/100
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Compare sus puntuaciones

Tome de nuevo la evaluaciéon desde la perspectiva de su supervisor inmediato.
Subraye, en vez de encerrar en un circulo, el niUmero que piensa que su
supervisor usaria para describirle a usted.

1. ¢Como usted y su supervisor inmediato ven los 4 Nucleos de la Credibilidad
de manera diferente?

2. ¢Cuales serian las razones para los puntos de vista diferentes?

3. ¢Cuales son una o dos acciones que tomara para cerrar la brecha entre
como usted y su supervisor ven los 4 Nucleos de la Credibilidad?

[ Vea “Mis compromisos”, p. 66}

“LLas mentes
grandes

discuten ideas,

las mentes
mediocres
discuten eventos,
EERENIES
peqguenas discuten

personas™

ELEANOR ROOSEVELT

o A : ) . &
© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su &4
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CONFIANZA EN Si MISMO s

Mi manifiesto de credibilidad

Se puede confiar en mi porque...

“Confie en si mismo. Cree el tipo de persona con la cual sera feliz de vivir”.

GOLDA MEIR
Exprimera Ministra de Israel

31
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

todo lo que hace.

Estimuladores

Cuando usted construye los 4 Nucleos de la Credibilidad, da a las personas que
le rodean una persona en quien pueden confiar. En el reverso de las tarjetas de
los 4 Nucleos de la Credibilidad hay tres estimuladores: pistas que le guian en
como fortalecer cada nucleo. Al usar los estimuladores, mejorara su credibilidad
personal y, en Ultima instancia, aumentara la velocidad y disminuira el costo de

Aumentar su integridad

mismo.

Trate los compromisos ¢
como trata los comprom|
personas importantes en|
harvar, repetir,

2. Defienda algo.
Escriba un enunciado de
personal uma expresion
deflende. Luego viva de
g,

3. Sea abierto.
Practique |a humildad. D
en que ve al mundo: ¢Sy
de visla son tolalmente ¢
completos? ;Considera
otres puntes de vista?

1. Haga y honre compromisos consigo
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Meorar su intencidn

1:

Examine sus motivos.
Freguntese los “cinco por
VEZ (JUS S8 BCEraUe 85U
praguntesa: "; Estoy mo
mis interases propios o
de fndos?”

Elija abundancia.
Pragiintese: *:Creo que
recompeansag, crédio, rg
y beneficios para que sa|
intereses de todos?"

Declare su intencion,
Elija la imencién gue e
todos, incluyendo a usts)
Declarela, sefidlela, clarif|
discltala, especialiments|
Intencién no es clara. Sid
posble, comparta &l “pal
dal "qua”.

I lor |
Canstnar sus capacidades

1. Utilice sus fortalezas.
Trabaja en sus fortdezasf
:Ddnds aztan sus talent
2008 eslo que ustad hal
Haga sus debilidades irg
medio de trabajar an eqy
personas que son fuarts]
usted es débil, i

Ieiorar sus resultados

Asuma responsabilidad por los

d
2. Manténgase pertinente resl fados,

Acople sus fortalezas o
apertunidades. jDande
hacer una cantribucion o
vador?

Sepa hacia donde se d|

Adopte un esquema mental da
‘resultados” en vez de uno de
‘actividades”, Preginiess: ";Lo que
hago conducina a loe resultados que
quierd o s0lo estoy ocupada?”

_ > 2. Confie que va a ganar.
Especifique su confribuc Exprase abiertaments Gonfianzs en
mantangala.como une usted y en ios demas. Dafina claramente
oot en qué consiste ganar, Cres un glima
amocional de altas expectativas.
3 Manténgase firme hasta el final.

Deshagase de la cultura de rendirse v
la mentalidad devictima. Manténgase
firma hasta el final cuando todo esté en
Juego.




CONFIANZA EN Si MISMO

Declare su intencion

Cuando inicie una conversacion, comparta el “por qué” detras del “qué”, siempre
que sea posible. Elija la intencién que sera mejor para todos, incluyéndole a
usted.

1. ¢Qué significa “declare su intencion” ?

2. ¢Qué valor tiene declarar su intencion?

3. ¢Cuando es mejor declarar su intencion?

“En el momento
en que hay
sospecha del
motivo de una
persona, todo
lo que hace se
contamina”.

MAHATMA GANDHI
Lider del Movimiento de
Independencia de la India
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Plan de accion para Confianza (PAC)

EJEMPLO DE CONFIANZA EN SI MISMO

Use esta herramienta individualmente o en grupo para decidir qué accion tomar
para inspirar Confianza en una situacion dada.

RESULTADO DESEADO

(PROFESIONAL)

Declare su intencién describiendo sus resultados lo mas especificos posible.

Quiero que los miembros de mi equipo sepan que apoyo la honestidad y que siempre

pueden confiar que seré directo con ellos.

SITUACION ACTUAL

Confronte la realidad describiendo la situacion clara y objetivamente.

Mi equipo tiene claras mis capacidades y cudles son nuestras metas y nuestros

resultados. Pero no estan seguros de mi dedicacion a ser completamente honesto y

abierto con ellos en todo momento.

PLAN DE ACCION

Identifique las acciones clave que tomara y las conductas que modelara para
cerrar la brecha entre la situacion y el resultado. Use como recurso las tarjetas de
accion para Confianza.

Mejorar la integridad: debo escucharles con atencion y entender en verdad lo que

dicen. Necesito integrar esa retroalimentacion en lo que hago. Tengo que defender

firmemente los principios en los que creo, pero estar abierto a que se cuestionen mis

opiniones y también aplicar las nuevas ideas que recibo de ellos. Tendré mucho
cuidado al dar mi palabra, y cuando lo haga debo honrarla.

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



CONFIANZA EN Si MISMO

Plan de accion para Confianza (PAC)

EJEMPLO DE CONFIANZA EN SI MISMO

Use esta herramienta individualmente o en grupo para decidir qué accion tomar
para inspirar Confianza en una situacion dada.

(PERSONAL)

RESULTADO DESEADO

Declare su intencién describiendo sus resultados lo mas especificos posible.

Quiero que mis hermanos sepan que valoro a cada uno de ellos y que quiero

apoyarles en todo lo que hacen.

SITUACION ACTUAL

Confronte la realidad describiendo la situacion clara y objetivamente.

Con base en retroalimentacion que he obtenido de mis hermanos, es importante para

ellos que yo les apoye, aunque son muy diferentes a mi. Quieren saber que les apoyo en

las cosas que les interesan y en las cosas en las cuales ponen su energia y sus esfuerzos.

Me expresaron que actualmente no les estoy dando este apoyo.

PLAN DE ACCION

Identifique las acciones clave que tomara y las conductas que modelara para
cerrar la brecha entre la situacién y el resultado. Use como recurso las tarjetas de
accion para Confianza.

Mejorar la intencion: necesito verme a mi mismo como hermano. Pensé que si les

daba mi apoyo, pero parece que sienten que les apoyo solo en las cosas que se

alinean con mis valores. Dedicaré tiempo a escuchar lo que es importante para ellos,

para asegurar que entiendo. Les diré claramente que intento apoyarles.

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



Plan de accion para Confianza (PAC)

Use esta herramienta individualmente o en grupo para decidir qué accion tomar
para inspirar Confianza en una situaciéon dada.

RESULTADO DESEADO

Declare su intencién describiendo sus resultados lo mas especificos posible.

SITUACION ACTUAL

Confronte la realidad describiendo la situacion clara y objetivamente.

PLAN DE ACCION

Identifique las acciones clave que tomara y las conductas que modelara para cerrar
la brecha entre la situacion y el resultado. Use como recurso las tarjetas de accion
para Confianza.

Este archivo esta disponible para descargar en http://www.speedoftrust.com/downloads.
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organizacion



NOTAS

ivo esta disponible para descargar en http://www.speedoftrust.com/downlo:
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Proceso de rendicion de cuentas con
companeros

Programar reuniones regulares con un compafiero, puede ayudarle a rendir
cuentas acerca de las cosas que ha aprendido.

1. Reulnase con su compariero de rendicion de cuentas.

2. Comparta entendimientos de su Plan de accién para Confianza de Confianza
en si mismo.
3. Programe su primera reunion de rendicion de cuentas.

Fecha: Hora:

Lugar:

NOTAS

[ Vea “Mis compromisos”, p. 67}
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ONFIANZA
N LAS
RELACIONES

“Las Unicas relaciones en este mundo que han valido la pena y han sido
duraderas son aquellas en las que una persona podia confiar en la
otra”.

SAMUEL SMILES
Autor y biografo britanico
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Usar las 13 Conductas para desarrollar,
restaurar y extender Confianza Inteligente
en sus relaciones clave

é

Confianza EN LAS RELACIONES

“‘Es mejor confiar y
decepcionarse de
vez en cuando, que
desconfiar y sentirse
miserable todo el

tiempo”.
ABRAHAM LINCOLN

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su

organizacion
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES

Confianza en las relaciones

Piense en una persona en el trabajo con quien tiene una relaciéon de Confianza alta.
e ;Como es trabajar con esta persona?
e ;Cuanto tiempo se requiere para que se hagan las cosas?
e ;Como es la comunicacion?

e ;Qué tipo de resultados puede usted lograr?

Piense en una persona con quien tiene una relacion de Confianza baja.
e ;Como es trabajar con esta persona?
e ;Cuanto tiempo se requiere para que se hagan las cosas?
e ;Como es la comunicacion?

e ;Qué tipo de resultados puede usted lograr?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.




Discusion del video: Confianza en las
relaciones

1. ¢Qué puede HACER usted para desarrollar relaciones de Confianza?

2. ¢Qué es una Cuenta de Confianza?

“Lo que hablas es
mas fuerte que lo que
dices”.

PROVERBIO CUAQUERO
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES

Las 13 Conductas de Confianza alta

Hable con franqueza
Decir la verdad y demostrar
integridad.

Demuestre respeto
Mostrar que se interesa;
demostrar amabilidad en las
cosas pequenas.

Cree transparencia
Ser genuino, abierto y auténtico.
No ocultar informacion.

Corrija los errores
Disculparse y restituir. Hacer lo
correcto.

Demuestre lealtad
Dar crédito a los demas y ser
fiel al ausente.

Entregue resultados
Lograr lo que tiene que hacer.
No dar excusas.

Mejore
Aprender a mejorar. Agradecer
la retroalimentacion y actuar al
respecto.

organizacion.

Enfrente la realidad
Dar la cara a todo asunto;
abordar directamente las
cosas dificiles.

Clarifique
expectativas

Revelar, discutir y validar las
expectativas.

Rinda cuentas

Asumir responsabilidad por

los resultados; comunicar
cémo van otras personas.

Primero escuche
Escuchar antes de hablar y
no hacer suposiciones.

Cumpla compromisos
Establecer su intencién y
luego hacer lo que dice que
hara. No romper promesas.

Extienda Confianza
No retener Confianza porque
haya riesgos involucrados.
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Conducta falsificada

LA CONDUCTA FALSIFICADA DEFINE UNA CULTURA DE BAJA CONFIANZA.

CONDUCTADEALTA
CONFIANZA

ZONA DE FALSIFICACION

CONDUCIA OPUESTA

“Las falsificaciones son muy
peligrosas. porque, aunque lo
opuesto es autoevidente, las
conductas falsas —como el dinero
falso— parecen ser reales, pero con
una inspeccion de cerca se revelan

como falsas”.
STEPHEN M. R. COVEY

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion




CONFIANZA EN LAS RELACIONES /s

NOTAS
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organizacion.
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Las 13 Conductas: Autoevaluacion

Marqgue el nimero 1 si usted es mas como el enunciado de la izquierda. Marque
el numero 5 si es mas como el enunciado de la derecha. Marque los numeros 2,
3 0 4 dependiendo de hacia dénde se “inclina”. Conteste las preguntas al final de
la evaluacion.

FALSIFICACION _ CONFIANZA ALTA

46

Técnicamente dice la verdad, pero
deja una mala impresién—“le da
vueltas” o manipula.

Respeto o interés falso.

Hace que las cosas parezcan
diferentes de lo que son. Retiene
informacion.

Justifica, disfraza o trata de
esconder los errores en vez de
repararlos.

“Engatusa” a las personas cuando
estan presentes, pero habla mal
de ellas cuando no estan.

Entrega actividades (improductivo)
en vez de resultados (trabajo real),
o tiene mal desempefio.

Aprende pero nunca produce.
Hace que todo lo que hace encaje
a la fuerza en lo que usted es
bueno, y se vuelve irrelevante.

Hable con franqueza

©@ee®0e

Demuestre respeto
@OO®O
Cree transparencia

©@0e®6

Corrija los errores

@@E®®®

Demuestre lealtad

©@oe®6

Entregue resultados

@eOE®®

Mejore

@@EO®®

organizacion.

Es honesto. Dice la verdad. No le
da vueltas a la verdad.

Se interesa genuinamente en los
demas. Demuestra su interés. Muestra
amabilidad en las cosas pequefas.

Dice la verdad de manera que las
personas puedan verificar por si
mismas. Declara su intencion.

Corrige las cosas cuando

esta equivocado. Se disculpa
rapidamente. Restituye siempre
que es posible.

Da crédito a los demas.
Representa a personas que no
estan presentes para que hablen
de si mismas.

Establece un historial de
resultados. Hace que las cosas
sucedan. No da excusas.

Mejora. Es un aprendiz constante.
Actua sobre la retroalimentacion
que recibe.
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FALSIFICACION

Pretende enfrentar la realidad, pero
la evade o la niega.

Falla en definir resultados, fechas
limite o recursos que facilitan la
rendicién de cuentas.

Sefala con el dedo y culpa

a otros. Falla en imponer
consecuencias cuando no se
cumplen las expectativas.

Pretende escuchar o escucha
solo para formular su respuesta,
no para entender.

Hace compromisos vagos
e imprecisos para que no le
acorralen.

Actua como si confiara en alguien,
pero vigila los esfuerzos de la
persona. Da responsabilidad, pero
no autoridad ni recursos.

Enfrente la realidad

@eOe®®

Clarifique expectativas

@@@®®

Rinda cuentas

@e®O®

Primero escuche

@eOeO®®

Cumpla compromisos

@ee®®

Extienda Confianza

OJOROJOXO,

CONFIANZA EN LAS RELACIONES /s

CONFIANZA ALTA

Aborda las cosas de frente.
Enfrenta los asuntos dificiles
directamente. Confronta las cosas
antes de que sean problemas.

Revela expectativas; no supone
que son claras o compartidas. Las
discute.

Asume responsabilidad y hace
responsables a los demas. No
culpa a otros cuando las cosas no
salen bien.

Escucha antes de hablar.
Diagnostica. No presume tener
todas las respuestas.

Dice lo que hara y hace lo que
dice. No rompe compromisos o
confidencias.

Extiende Confianza
abundantemente a aquellos

que se la han ganado. Aprende
Confianza Inteligente con base en
la situacién. No retiene Confianza
debido al riesgo.

1. ¢Cuadles dos o tres conductas tuvieron la puntuacion mas alta?

2. ¢Cuales dos o tres conductas tuvieron la puntuacién mas baja?

3. ¢Cuales son una o dos acciones que tomara para mejorar una de las
conductas con puntuacion baja?®

( @ Vea “Mis compromisos”, p. 66 )
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¢;,Cuales conductas?

Use las tarjetas de accién para Confianza para determinar qué hacer y decir en
los siguientes escenarios.

1. Usted no dio seguimiento a un importante compromiso con otro equipo la
semana pasada. Alguien se quejé y ahora su jefe quiere hablar con usted al
respecto. {Qué hara y dira?

2. Su jefe tiene problemas para confiar que los demas, incluido usted, trabajen
sin supervision. Constantemente le vigila, da consejos no solicitados, escucha
sus llamadas y revierte muchas de las decisiones que usted toma. Usted pasa
la mitad del tiempo contestando sus correos de “mantenme informado”. ; Qué
dird y hara para ayudarle a extender mas Confianza hacia usted?

3. Uno de sus compafieros habla mal de usted con su jefa y sus colegas,
diciendo que usted hace todo mal y da a entender que no sabe lo que hace.
Tiene ya mucho tiempo con la compania, asi que se le atribuye “la voz de la
experiencia”. Algunas cosas que su jefa le ha dicho le dejan dudando si ella
cree esas quejas. Usted tiene una reunién programada con su jefa. ¢Qué le
dira para fortalecer su Confianza en usted?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion



CONFIANZA EN LAS RELACIONES

El indice de las tarjetas de accion para Confianza incluyen retos comunes de
Confianza y las tarjetas de conducta sugeridas para abordar cada reto. Use estas
tarjetas como ayuda para desarrollar, restaurar y extender Confianza en el trabajo
y en casa.

indice de las tarjetas de
accion de Confianza

13 Conductas
Use las tanjetas de accion de confianza para enfrentar Tarjetas de accién
fas siguientes asuntos lpkos de Confianza en el irabajo, £Qué hago cuando... de Conflanza
Recuerdn, comience sermpre con ustad mismo vesficanca N ——— oo pme s e
ks larjetas o los 4 Mickos de la Credibiidad. necesito restaurar i
Confianza en una refacion . 2 1012
13 Conductas il
Tarjetas de accion
¢Que hago cuando... de Confianza quisro ganar Conflanzade 5 & 7 1
i S LUna persona mayor?
al jefe no confia en mi? 8 78106 11
quiero ganar Confianza da 2 35 13
vo na confio en el jefe? 2 8 % 10 una parsona mas joven?
GOmeto un eror gue no puedo consagur los 34 10
afecta a otras personas? ild-18 FECUMS0S NEcEsanos T
un compane n de trabajo alguien ma subestima en
me decepciond? e el rabajo? RE
las personas & mi aisdedor
no oy a8 poder cumpsr 2 58
£on una fecha limite? e gel Ll S
no astoy seguro de que P
i jefe crae que no estoy = 38101
lagrando restitadca? g S ) | @speran ofros de mi’
- laz personas no hablan de ;
88 decepciona 4 los e A
clantas? 417112 astnios importantes?
no me siento entendico? 1 3 11
hay mala publicidad? 348 ;
1
necesito construr cenorgnopaprr oDE o gmas conin 4 3 B 11
Confianza con mis Pt R v -l )
compafiens? L o i

Indice de las tarjetas de
accion de Confianza

Indice de las tarjetas de
accion de Confianza

indice de las tarjetas de
accion de Confianza

13 Conductas 13 Conductas
Tarjetas de accion Tarjetas de accion
iQuéhagocuanda...  de Conflanza Qué hago cuanda... de Gonflanza
ma siento agobado an &l 05 dle mas en
trabalo? S R i it 184912
me entero de cosas siento que algulen
legales/deshonestas que 1 8 4 8 10 fue promovida o s
ocurren? recompensado
necesito debgg; unataes g 40 13 injustamenta’?
a olra persona i
. medssidiimope: 58 d
necesilo qn%edg::afusrﬁaso 12 10 12 alta ianza
= trato de encubrir unemor? 1 3 4 12

necesito negociar un
acu@{domﬁa]gt&aﬂ? R HSEEE;'WWNQO“UE 139 10 12
quiaro motjvar a otros . - "
fara dar su mejor E O 10 13 me siento ofendido? e e i
ssflierzo? nuestro equipo sufre
al o tiena Duan por un problemea de 3/4/8/7
a?sﬁmam 1/8/8/11.13 cradibllidac?
fengo que dezpedir a 19558 un cliente s irracional? g 11 12
alguien?

: ne tefga Conflanzaenun . 4 5. g, 43
alguien no cu_rnplertlm 2 128 11 compafien de trabajo?
compromiso importante
alguien recibe el orédita 123

por algo qua yo hica?
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mmmsw  VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

El Punto Optimo

Como ocurre con todas las cosas buenas, es posible llevar cualquiera de las 13
Conductas al extremo. Cualquier fortaleza llevada el extremo se convierte en

debilidad. Tenga en mente la siguiente imagen al aplicar las 13 Conductas.

MUY POCO PUNTO OPTIMO DEMASIADO

DEBILIDAD

FORTALEZA

DEBILIDAD

SUGERENCIAS PARA LAS 13 CONDUCTAS

Es de adentro hacia afuera. Si usted

es débil en los 4 Nucleos de la
: Credibilidad, nunca tendra éxito con las
A toprkedemis o 18 Conductas.
¥ Respele & e o g

%‘ﬁﬁigﬁsﬁﬁﬁﬁ o e s«;,q;‘;g ® La secuencia es importante. Algunas de

\:l;fi?;\a :ﬁ@:@ﬁ\ﬁ_‘?ﬂami Ve e 20 1?,’,:'”? 52?'

pob B (s oL ey e ,3”,

u’.ﬂ‘\l:\:a prer By,

[t

las 13 Conductas vienen después de
bty otras de forma natural.

P e |as 13 Conductas se usan siempre en
opes™® combinacion.
W\tﬁﬂmﬂ’
e Cualquiera de las 13 Conductas
mwmww"- W llevada al extremo puede resultar
nuﬂ'—“"
T contraproducente.
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES

Conversaciones para la Velocidad de
la Conflanza

CONVERSACION PARA DESARROLLAR CONFIANZA
Un lider efectivo comienza las relaciones con el pie derecho y lleva las relaciones
existentes al siguiente nivel.

CONVERSACION PARA RESTAURAR CONFIANZA

Incluso las personas que tienen las mejores intenciones chocaran con otras de vez
en cuando y surgirdn conflictos. Es responsabilidad del lider tomar la iniciativa para
restaurar Confianza.

CONVERSACION PARA EXTENDER CONFIANZA INTELIGENTE
Evalle su propension a confiar y luego evalle los riesgos implicados en cada
situacion en las cuales usted necesita extender Confianza.

CONVERSACIONES PARA LA VELOCKDAD DE LA CONFIANTA
Cornwversacion para RESTAURAR
CONFIANZA

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
organizacion.



Conversacion para DESARROLLAR
CONFIANZA

Comience con usted mismo.
Evalué su credibilidad y su conducta antes de hablar.

Declare su intencioén.

“Para mi es importante que tengamos un nivel alto de Confianza en nuestras
relaciones de trabajo. Seguramente hay cosas que podemos hacer para aumentar
ese nivel y me gustaria hablar unos minutos con ustedes sobre esto. ¢De
acuerdo?”

Primero escuche.
“Compartan conmigo tres conductas que sean importantes para ustedes que
construyan Confianza y seguridad”. (Espere respuesta).

“De estas tres conductas, ¢cual es la mas importante para ustedes?” (Espere

respuesta).
“Cuando las personas no (insertar conducta), ;como se ve?
¢, COémo se veria o sonaria si las personas (insertar conducta)?”

(Espere respuesta, luego repita para asegurar el entendimiento).

Cree transparencia.
“¢ Esta bien si comparto algunas conductas que son importantes para mi?”

Cumpla sus compromisos.

“Me comprometo con estas conductas que c c,.,...,mm.,,nsgmw,._.mmwmm\
ustedes identificaron. ;Me pueden avisar si Conversacion para DESARROLLAR
me salgo del camino?” SR
1 Cami usted mismo.
Rmda cuentas. L Emm::::z:hium y5i c:rdm.g,f‘.&rmh
“¢ Podemos acordar dar seguimiento cada e
dos semanas para discutir cémo vamos : D‘:"‘a :
. . . i e 5u intencidén.
y, posiblemente, para discutir nuevas o a i parsos s star st Cornfina
conductas?” menllawta:wn. Picka perriss pera explorar
! cima Faceio.
| Primero escuche,

Ficon b persona, gue compa s tres conduckas
‘on impaortantes para alis y que constnyEn

¢Con quién y para cuando llevaré a cabo oy son g iy
la conversacién para DESARROLLAR e, SRR
CONFIANZA? ) res transparencia,

Compsrta fres conducts que sen mpodanies
e aled, e constigan Confianea

Cusmpla sus compromisas,

Comprormitase a honmr ks conductas reoueridas.

| Fnda cuentas.

Acuerde dar seoUFTIENta BN unEs cuEles
Borrenes;

[ Vea “Mis compromisos”, p. 67} K /
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES

Conversacion para RESTAURAR
CONFIANZA

Identifique alguien con quien haya perdido Confianza.

—

2. ¢Como se perdié Confianza: fue un asunto de caracter, de competencia o de
ambos?

3. ¢Qué tan importante es la relacion para usted y qué tan dispuesto esta a
restaurar Confianza?

“Con base en la
situacion, puede no
ser posible restaurar la
confianza”.

STEPHEN M. R. COVEY

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
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Discusion del video: Restaurar
Confianza (Parte 1)

1. ¢Cree usted que se puede restaurar Confianza en cada situacién?

2. ¢Cual de los 4 Nucleos de la Credibilidad o de las 13 Conductas podria
ayudar a restaurar Confianza?

“La mejor manera
de saber si se
puede confiar en
una persona es
confiar enella”.

ERNEST HEMINGWAY
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES

Restaurar Confianza
TRES CONDICIONES

1. La naturaleza de la pérdida.

2. Laimportancia de la relacion.

3. La disposicion de ambas partes para restaurar Confianza.

CUANDO USTED COMETIO UN ERROR

Si pierde Confianza por un acto de traicion, mal juicio, un error honesto o un
simple malentendido, el camino hacia la restauracion es el mismo.

e Fortalecer los 4 Nucleos de la Credibilidad.

e Comportarse de maneras que inspiren Confianza usando las 13 Conductas.

CUANDO OTROS COMETEN UN ERROR

La mayoria de los errores no son intencionales; no los convierta en algo que no
son.

¢ No juzgue demasiado rapido.

e Sea rapido en perdonar.

" © Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su [
organizacion. =




Conersacion para EXTENDER
CONFIANZA

Piense en una persona que crey6 en usted, le tuvo fe y/o le extendié Confianza.

1. ¢Cudl era la situacion o relacion?

2. ¢Cbébmo se sintié usted?

3. ¢Cual es el impacto de la situacién en usted hoy?

“Como usted creyd
que yo era capaz
de comportarme
decentemente, lo

hice”.
PAULO COELHO
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES /s

Matriz de Confianza Inteligente™

1 2

Confianza Confianza
ciega Inteligente

INGENUIDAD
(Confiar en todos)

3 4
No Confianza | Desconfianza

INDECISION SOSPECHA
(Confiar en nadie) (Confiar solo en si mismo)

EDT T

“He comprobado que cuando confio en las personas, hasta que
demuestren que no son dignas de esta confianza, ocurren muchas
cosas mas”.

PROPENSION A CONFIAR

JAMES E. BURKE
Expresidente, Johnson & Johnson

ST
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Conversacion para EXTENDER
CONFIANZA INTELIGENTE

Aprender a extender Confianza Inteligente es una funcion de dos factores:
propension a confiar y analisis.

PROPENSION A CONFIAR
e Un asunto principalmente del corazon.
e Su disposicion o tendencia a confiar en los demas.

ANALISIS
e Un asunto principalmente de la mente.
¢ Las 3 variables vitales:
1. Oportunidad.
2. Riesgo.
e Resultados posibles de la situacién.
e Probabilidad de resultados.
e Importancia y visibilidad de resultados.
3. Credibilidad de la organizacién o la persona involucrada.

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES /s

Discusion del video: Extender
Confianza

1. ¢Qué impacto tuvo en Jason extender Confianza?

2. ¢Qué impacto tuvo extender Confianza en los demas a su alrededor?

“10 por ciento
de aumento en la
Confianza dentro

de una organizacion
tiene el mismo efecto
en la satisfaccion del
empleado, que 36 por

ciento de aumento en la
paga”.
HELLIWELL Y HUANG

#-. © Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
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Mapa de Velocidad de la Confianza.
Ejercicio

Un mapa de Velocidad de la Confianza es una representacion visual de su red de
relaciones de Confianza. Cree su mapa con las instrucciones del facilitador.

EJEMPLO
Contexto Mi equipo

Gabriela

CONFIANZA DE “CLASE MUNDIAL”
CONFIANZA BUENA

CONFIANZA PROMEDIO O NEUTRAL
m= w= w= == CONFIANZA MALA O DANADA

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES /s

Mis 4 Nucleos de la Credibilidad

Contexto

61
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Plan de accion para Confianza (PAC)

Use esta herramienta individualmente o en grupo para decidir qué accion tomar
para inspirar Confianza en una situacion dada.

RESULTADO DESEADO

Declare su intencién describiendo sus resultados lo mas especificos posible.

Tengo la expectativa de que mi equipo tenga éxito en fabricar productos de alta

calidad, de los que se sientan orgullosos y que deleiten a nuestros clientes.

EJEMPLO DE CONFIANZA EN LAS RELACIONES
(PROFESIONAL)

SITUACION ACTUAL

Confronte la realidad describiendo la situacion clara y objetivamente.

Con base en los resultados de la encuesta, nuestros clientes estan insatisfechos con

los articulos que produjo mi equipo el afo pasado. Esto debe cambiar para que el

negocio sobreviva y para cumplir con las metas de crecimiento que nos fijamos.

PLAN DE ACCION

Identifique las acciones clave que tomara y las conductas que modelara para
cerrar la brecha entre la situacion y el resultado. Use como recurso las tarjetas de
accion para Confianza.

Crear transparencia: necesitamos una reunion de equipo urgente para hablar honestamente sobre

la retroalimentacion del cliente y la informacion de ventas. Hablar con franqueza: pida a dos lideres

de equipo que recopilen las causas y las soluciones para compartir en la reunion. Mejorar:

implementar tres nuevos mecanismos para_tener retroalimentacion constante del cliente y reunirnos

semanalmente para mejorar los procesos.

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
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CONFIANZA EN LAS RELACIONES

Plan de accion para Confianza (PAC)

Use esta herramienta individualmente o en grupo para decidir qué accion tomar
para inspirar Confianza en una situacion dada.

RESULTADO DESEADO

Declare su intencién describiendo sus resultados lo mas especificos posible.

El nivel de afecto y respeto crecera entre mi hija adolescente y yo.

EJEMPLO DE CONFIANZA EN LAS RELACIONES
(PERSONAL)

SITUACION ACTUAL

Confronte la realidad describiendo la situacién clara y objetivamente.

En algun punto, pasé de ser la persona mas inteligente del mundo a la mas tonta del

planeta ante los ojos de mi hija de 13 afios. Ahora pone los ojos en blanco y suspira

cuando digo o hago algo.

PLAN DE ACCION

Identifique las acciones clave que tomara y las conductas que modelara para
cerrar la brecha entre la situacién y el resultado. Use como recurso las tarjetas de
accion para Confianza.

Demostrar respeto: le diré cuanto la respeto y la quiero, y cumpliré mi palabra escuchandola

desde su perspectiva y tratando realmente de entenderla. Demostrar lealtad: reconoceré su

buen trabajo escolar y lo que hace en casa. Le hablaré con respeto y me aseguraré de hablar

acerca de los demas con respeto. Enfrentar la realidad: reconoceré como es esta experiencia

para mi: como me siento cuando pone los ojos en blanco y suspira. Quiero escuchar como se
siente ella, no importa lo dificil que pueda ser para mi escuchar la verdad.
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Plan de accion para Confianza (PAC)

Use esta herramienta individualmente o en grupo para decidir qué accion tomar
para inspirar Confianza en una situaciéon dada.

RESULTADO DESEADO

Declare su intencién describiendo sus resultados lo mas especificos posible.

SITUACION ACTUAL

Confronte la realidad describiendo la situacion clara y objetivamente.

PLAN DE ACCION

Identifique las acciones clave que tomara y las conductas que modelara para cerrar
la brecha entre la situacion y el resultado. Use como recurso las tarjetas de accion
para Confianza.

Este archivo esta disponible para descargar en http://www.speedoftrust.com/downloads.
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NOTAS

ivo esta disponible para descargar en http://www.speedoftrust.com/downlo:
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MIS COMPROMISOS

CONFIANZA EN Si MISMO (Los 4 Nucleos de la Credibilidad)

e Qué acciones tomaré para cerrar la brecha entre como mi supervisor
y yo vemos mis 4 Nucleos de la Credibilidad (p. 30)?

e ;Cuando comenzaré a trabajar en mi Plan de accion para Confianza
en si mismo (p. 36)?

CONFIANZA EN LAS RELACIONES (las 13 Conductas)

e ;Qué acciones tomaré para mejorar una de las conductas con muy
baja puntuacién en la autoevaluacién de las 13 Conductas (p. 47)?

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su
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e ;Con quién y para cuando tendré una conversacion para
DESARROLLAR CONFIANZA (p. 52)?

e ;Cuando comenzaré a trabajar en mi Plan de accién para Confianza
en las relaciones (p. 64)?

PROCESO DE RENDICION DE CUENTAS CON COMPANEROS

Informacion del companrero de rendicion de cuentas (p. 38)

Nombre: Contacto:

Primera reunion:

Agenda para la Reunién de rendicion de cuentas con compafieros:
1. Reportar sobre los éxitos y los retos.
2. Hacer compromisos para mejorar.

3. Programar su siguiente reunion.

© Franklin Covey Co. Todos los derechos reservados. Este documento se puede usar solo dentro de los términos de una licencia actual y anual entre FranklinCovey y su 'I
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NOTAS
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~CURSOS
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

Sugerencias para usar las 13
Conductas

1. Hable con franqueza

Esté consciente de su conversacién. En medio de una interaccion,
deténgase y digase: “;Estoy hablando con franqueza o estoy manipulando
la informacion?” Si estd manipulando la informacion de alguna manera,
averigle por qué. Reconozca que esta pagando un impuesto por ello y
trabaje en su integridad y su intencién.

Involucre a otras personas. Digales: “De veras quiero mejorar mi habilidad
de hablar con franqueza en mis comunicaciones. jEstarias dispuesto a
ayudarme dandome retroalimentacion sobre cémo lo hago en mi relacion
contigo?”

Practique dar su idea en un solo enunciado (3 veces esta semana).
Pida permiso primero, luego dé retroalimentacién (3 veces esta semana).

Practique usando las sugerencias sobre “qué decir” en el reverso de las
tarjetas (3 veces esta semana).

2. Demuestre respeto

Aplique la “regla del mesero”. (La regla del mesero establece que cémo
usted trata a las personas que desempefan un rol de servicio revela
mucho de su caracter y demuestra como es muy probable que trate a
sus colaboradores. Muestra la verdadera esencia de su personalidad y su
verdadera disposicion).

Piense en cosas especificas que puede hacer para demostrar a las
personas que se interesa por ellas: llame a las personas, escriba notas de
agradecimiento, no permita que haya una brecha entre cémo se siente y lo
que hace.
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RECURSOS

3. Cree transparencia

e Preguntese: “4Estoy reteniendo informacion que debiera compartir?” Si es
asi, preguntese por qué. Considere el impuesto que puede estar pagando
como resultado y los dividendos que podria estar obteniendo si fuera mas
transparente.

e Diga la verdad de manera que las personas puedan verificarla. Sea real y
honesto. Sea abierto y auténtico.

4. Corrija los errores

e |a proxima vez que cometa un error, ponga atencién a su respuesta.
¢ Esta tratando de ignorarlo o encubrirlo? O es rapido en admitirlo y hacer
lo que pueda para resarcir?

e Piense un poco en su pasado. ¢Hay algunos errores que no ha corregido?
¢Hay relaciones “alejadas” en espera de un acercamiento?

e La proxima vez que alguien cometa un error con usted, sea rapido en
perdonar. Trate de hacer mas facil que los demas corrijan los errores.

5. Demuestre lealtad

e La préxima vez que esté en una situacién donde las personas hablen
negativamente de alguien que no esta presente, sugiera que tengan la
conversacién con esa persona.

e Salga de su camino para dar crédito a los demas. Ayude a crear un
ambiente en el cual las contribuciones de alguien sean reconocidas y donde
toda persona reciba el reconocimiento que merece.

e Haga una regla de nunca hablar negativamente de alguien que esté ausente.
Cuando vea a sus colaboradores haciendo las cosas bien, comparta sus
emociones por las contribuciones y los logros de esas personas.

6. Entregue resultados

e Asegurese de entender a profundidad las expectativas. Si realmente quiere
construir Confianza, tiene que saber qué significan los “resultados” para la
persona a quien se los entrega.
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

e La proxima vez que planifique hacer un compromiso de entregar resultados,
deténgase y preguntese si el compromiso es realista. Es siempre un retiro
comprometerse a mas y cumplir con menos.

e Con clientes y compaferos trate de anticiparse a las necesidades y entregar
antes de que se hayan hecho las solicitudes. El gran jugador canadiense
de hockey, Wayne Gretzky, dijo: “patino hacia donde va a llegar el disco,
no donde estuvo”. Anticipar las necesidades dara un dividendo adicional al
depdsito en la Cuenta de Confianza.

7. Mejore

e Envie una encuesta de “Detenerse/Comenzar/Continuar” a sus
subordinados, clientes, miembros de equipo o familiares.

e La proxima vez que cometa un error, en vez de sufrir por el error,
transférmelo en retroalimentacion. Identifique qué aprendié del error y
maneras de cdmo mejorar su enfoque para obtener resultados diferentes
la préxima vez.

e Tome pasos para crear un ambiente en el cual sea seguro cometer
errores. Motive a los demas para que tomen sus propios riesgos y
aprendan del fracaso, para que asi usted pueda crear Confianza alta,
sinergia alta y productividad de alto nivel.

8. Enfrente la realidad

e La proxima vez que se sienta reacio a enfrentar la realidad, explore sus
sentimientos. ¢ Titubea por temor al resultado o al dolor? Considere las
consecuencias de no enfrentar la realidad. Enfrente la realidad y trate a las
personas con respeto.

e Trabaje en ser completamente honesto consigo mismo. Aborde el reto
de alinear su vida con los principios que crearan los resultados que usted
desea lograr.

9. Clarifique expectativas

e Cuando se comunique con otras personas, reconozca que claridad es
poder. Una forma de verificar si su comunicacion ha sido clara es “verificar
la claridad” haciendo unas cuantas preguntas: “;Qué entendié usted de
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RECURSOS

esta conversacion? Como resultado de nuestra interaccion, ¢cudles ve
Como sus pasos siguientes? ¢ Cudles ve como mis pasos siguientes?

¢ Siente usted que todos tenemos claras las expectativas? ;Qué podemos
hacer para que sean mas claras?”

¢ Reunase con cada integrante para discutir y clarificar las expectativas
—primero las de ellos y luego las de usted— en los préximos 30 dias.

e Reunase con tres comparneros lideres con quienes trabaja para clarificar
las expectativas en los préximos 30 dias.

10. Rinda cuentas

e Escuche sus palabras y sus pensamientos. Cuando las cosas salgan mal
y se encuentre culpando o acusando a otras personas, deténgase. Dé un
paso atras y preguntese: “;Coémo puedo cerrar la ventana y enfocarme en
el espejo?”

e Haga responsables a los demas por sus acciones. Siempre clarifique
primero las expectativas, de manera que todos sepan de qué son
responsables y para cuando.

e Busque maneras de crear un ambiente de rendicion de cuentas. Lleve a
cabo conversaciones para Confianza con sus asociados sobre asuntos
que hayan acordado juntos en el trabajo. Cree acuerdos respecto a
responsabilidades y fije expectativas claras. Dé seguimiento a sus
acuerdos. Dé a sus asociados una persona —y una cultura— en las que
puedan confiar.

11. Primero escuche

e La préxima vez que esté en una conversacion, deténgase y preguntese:
“; Realmente estoy escuchando a la otra persona? ¢Entiendo en realidad lo
que esta persona siente?” Si no es asi, simplemente deténgase y hagalo.
Ponga su propia agenda a un lado y enféquese en entender el punto de
vista de la persona antes de compartir el suyo.
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VELOCIDAD DE LA CONFIANZA FUNDAMENTOS

e No se atrape en la ilusién de que usted lo sabe todo o tiene todas las
respuestas.

e Practique permitir que otras personas hablen primero antes que usted haga
un compromiso en cada reunion.

e Haga comentarios unicamente después que haya parafraseado el
comentario de la otra persona a su entera satisfaccion (3 veces esta
semana).

e Sea el Ultimo en ofrecer su opinidon (4 veces esta semana).

12. Cumpla compromisos

e |La proxima vez que haga un compromiso, asegurese de ser realista.
Aunque tenga que decepcionar a alguien, es mejor hacerlo de frente que
comprometerse con mas y entregar menos.

e Asegurese de dar seguimiento a sus compromisos. Si no cumplié una
fecha limite, intente renegociar las expectativas lo antes posible; no lo
ignore y entregue tarde.

13. Extienda Confianza

e Piense en una relacién donde sienta que alguien no confia en usted.
Preguntese: “La falta de Confianza en mi que tiene esta persona, cuando
menos en parte, ¢podria ser un reflejo de mi propia falta de Confianza en
ella?”

e En una escala del 1 al 10, determine dénde se encuentra en términos de
extender Confianza a otros, ya sea en el trabajo o en casa. Si se califica
a si mismo con 5 o menos, identifique uno o dos pasos que podria tomar
para extender mas Confianza.
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