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TODOS SE COMUNICAN POCOS SE CONECTAN
John C. Maxwell 
Lo que hace diferente a la gente altamente efectiva.
Contenido del libro 
Parte 1
Principios de conexión
Conectar incrementa su influencia en toda situación
Conectar es todo acerca de otros
Conectar va mas allá de las palabras
Conectar siempre requiere energía
Conectar es mas talentoso que el talento natural
Parte 2
Practicas de conectar.
6. Los que conectan, los hacen  en un territorio en común. 
7. Los que conectan hacen el trabajo difícil de mantenerlo simple.
8. Los que conectan  crean una experiencia que todo el mundo disfruta.
9. Los que conectan inspiran a las personas.
10. Los que conectan  viven lo que comunican.
1 Conectar incrementa tu influencia en cada situación
"El criterio numero uno para el avance y promoción de los profesionales es la habilidad de comunicarse efectivamente" Ralph G. Nichols
El historiador de presidentes Robert Dallek dice que los presidentes exitosos exhiben cinco talentos y cualidades que los habilitan para alcanzar cosas que otros no pueden:
(Cinco rayas enumeradas para responder)
Conectar es la habilidad de _________ con personas y ____________ a ellos en tal forma que incremente nuestra influencia con ellos.
Liderazgo es _______________
Señales de conexión
Extra esfuerzo - la gente va por la milla extra 
_________________________ No solicitado. - Ellos dicen cosas positivas
_________________________ Sin reservas. -  Ellos demuestran confianza
_________________________ Incrementada. - Ellos se expresan mas fácilmente
_________________________ Disfrutable. - Ellos se sienten bien respecto de lo que están haciendo
________________________  Emocional. - Ellos demuestran una conexión a un nivel emocional
________________________ Positivo.-  Sus baterías emocionales están cargadas al permanecer juntos
________________________ Creciente. - Su efectividad es mayor que la suma de las contribuciones
______________________ Incondicional. -Están aceptando sin reservas
Jorge Rodriguez - el ladrón de bancos
Jorge Rodriguez fue un ladrón de bancos mexicano del viejo oeste que operó a lo largo de la frontera de Texas en 1900. Rodriguez fue tan exitoso que los guardianes de Texas establecieron una fuerza especial para tratar de pararlo.
Una tarde uno de estos guardianes especiales vio a Rodríguez deslizándose a través de la frontera de regreso a México y lo siguió a una distancia discreta. El observo como el forajido regresaba a su pueblo y se mezclaba con la gente en la plaza. Cuando Rodríguez entro a su cantina favorita para relajarse, el guardián intento atraparlo.
Con una pistola en la cabeza del ladrón de bancos el hombre de la ley dijo, " Jorge Rodríguez, yo se quien es usted. He venido para regresar todo el dinero que usted se ha robado de los bancos en teas, a menos de que me lo de a mi, lo voy a volar los cesos" 
Rodríguez pudo ver la placa del hombre, y pudo discernir su voluntad hostil. Pero había un problema. El no hablaba ingles, el empezó a hablar rápidamente en español pero el guardián no podía entender lo que el decía, porque el no hablaba español.
Justo en ese momento  un joven venia y decía en ingles, " yo puedo ayudar, yo hablo ingles y español. Quiere que sea su traductor?”
El guardián asintió. El muchacho rápidamente explico todo lo que el guardián había dicho.
De forma nerviosa Rodríguez contesto, " Dígale al gran guardián de Texas que no he gastado un centavo del dinero. Si el va al pueblo en la parte norte, cuenta cinco piedras encontrará una floja, sáquela y encontrará todo el dinero detrás de ella. Dígale rápido"
El muchacho miro al guardián y dijo, "señor, Jorge Rodríguez es un hombre valiente. El esta listo a morir"
La habilidad de conectar con otros empieza con________________. Jim Collins, autor de lo bueno a lo grandioso observa, "Aquellos que construyen grandes compañías entienden que el ultimo acelerador en el  crecimiento de cualquier compañía no es el mercado, o la tecnología o la competencia, o el producto. Es la única cosa sobre todas las demás - la habilidad para adquirir y mantener por suficiente tiempo a la gente correcta".
Jay Hall de la firma consultora Teleometris ha estudiado el desempeño de 16.000 ejecutivos y encontró una correlación directa entre el logro y la habilidad de cuidar y conectar con la gente. Aquí a continuación algunos de los hallazgos 
	Alto Rendimiento
	Mediano Rendimiento
	Bajo Rendimiento

	Preocupados por la gente así como por _____________
	Concentrados en __________
	Estuvieron preocupados por sus propios _____________

	Subordinados consultados________________
	Fueron mas enfocados en sus propios___________________
	Demostraron un ____________ básico de subordinación

	_____________ de estos bajo ellos
	Fueron resistentes a _____________ de esos bajo ellos
	____________ busca consejo

	Fueron ________
	Escuchaban solamente a _____________
	Evitaron comunicación y dependían de _____________


Pregunta: ¿me conecto mejor uno a uno, en un grupo pequeño o con audiencia?
2. Conectar es todo acerca de Otros

CARICATURA********************************************
"Si primero tu ayudas a las personas a alcanzar lo que ellos quieren, ellos te ayudaran a alcanzar lo que tu quieres" Zig Ziglar
Porque me enfoco en mi mismo en lugar de enfocarme en otros
1.   __________________. 
Madurez: La habilidad de ver y actuar en nombre de _________________.
2.   __________________.
Querido orador:
Su ego se ha convertido en una pared entre usted y yo. Usted realmente no esta preocupado por mi? Usted esta mas preocupado a cerca de si este discurso esta realmente funcionando o no... A cerca de si usted esta haciendo bien su trabajo. Usted realmente esta temeroso de si no voy a aplaudir verdad? Usted teme que no me ría de sus chistes o llorar de sus anécdotas emocionales.  Usted esta tan metido en el problema de como voy a recibir su discurso, que no ha tenido mucho tiempo de pensar para nada en mi. Yo pude haberlo 
Amado pero  esta tan metido en su amor propio que el mío no es realmente necesario. Si yo no le doy mi atención es porque me siento muy innecesario aquí.
Cuando lo veo a usted en el micrófono veo a Narciso en su espejo. Esta su corbata bien puesta? Esta su cabello bien arreglado? Es su porte impecable? Es su fraseología perfecta?
Usted se ve en control de todo, menos su audiencia. Usted ve todo tan bien, menos a nosotros. Pero esta ceguera hacia nosotros, me temo, nos ha hecho sordos a usted. Nos debemos ir ahora. Lo siento. Llámenos en otro momento. Nos volveremos a usted cuando usted realmente sea suficiente para vernos. Después de que sus sueños hayan sido destrozados. Después de que su corazón    Haya sido roto. Después de que su arrogancia haya sido estimada con desesperación. Entonces habrá un cuarto para todos nosotros en su mundo. Entonces a usted no le importará si nosotros aplaudimos su brillantez. Usted será uno de nosotros.
Entonces usted botará la pared de ego y usará esas piedras para construir un puente de relaciones cálidas. Nos encontraremos en ese puente, lo oiremos en ese puente. Todos los oradores con alegría se entienden cuando se unen con el entendimiento.    -Su audiencia-
Calvin Miller, el comunicador empoderado.
3.   ______________________. 
Para agregar valor a otros, uno debe valorar a los otros.
3. Preguntas de conexión
  Usted  ___________ por mi
  Puede usted ____________me
  Puedo yo ______________ por usted
Concepto clave: Conectar empieza cuando las otras personas se sienten valoradas.
Pregunta: ¿Que puedo hacer yo para incrementar el valor que los otros tienen para mí?
3. Conectar va más allá de las palabras.
Cuando muchas personas tratan de comunicarse con otras, creen que el mensaje es todo lo que importa. Pero la realidad es que la comunicación va más allá de las palabras. En un estudio importante, el profesor en psicología de la universidad de UCLA Albert Mehrabian descubrió que la comunicación cara a cara puede ser descompuesta en tres componentes: las palabras, el tono de voz, y el lenguaje corporal. Lo que es realmente sorprendente es que en algunas situaciones, lo que la gente nos ve hacer y el tono que utilizamos puede enfatizar cualquier palabra que decimos mientras intentamos comunicarnos. En situaciones donde los sentimientos y las actitudes están siendo comunicadas, 
· Lo que decimos cuenta solo por un ______ % de lo que es creído.
· La forma en que lo decimos cuenta por un ________%

· Lo que otros ven cuenta por un ________%

Sorprendentemente, más del 90% de la impresión que a menudo transmitimos no tiene nada que ver con lo que estamos diciendo. 
Los 3 componentes de la comunicación

______________: Algo que conocemos

______________: Algo que sentimos y,

______________: Algo que hacemos.

Creo que estos tres componentes son esenciales para conectar. Fallar en incluir a cualquiera de estos tres y habrá una desconexión con la gente y una ruptura en la comunicación. Más específicamente, así es como yo creo que la ruptura en la comunicación ocurrirá. Si intento comunicar…

Algo que conozco pero no siento, entonces mi comunicación es _____________
Algo que conozco pero no hago, entonces mi comunicación es ______________

Algo que siento pero no conozco, entonces mi comunicación es ______________

Algo que siento pero no hago, entonces mi comunicación es _________________

Algo que hago pero no conozco, entonces mi comunicación es _______________

Algo que hago pero no siento, entonces mi comunicación es _________________
Acción: Algo que hacemos… conectando _______________: Lo que la gente ve.

Henry Ward Beecher precisó: “Hay personas tan radiantes, tan geniales, tan amables, tan dadoras de placer, que usted instintivamente se siente bien en su presencia. Llevar a estas personas a un cuarto es como llevar una lámpara”.
Para conectar visualmente con la gente….

1. Amplíe su rango de ____________

2. Muévase con un sentido de _________

3. Mantenga una _____________ abierta

Pensamiento: Algo que conocemos….conectando ____________: Lo que la gente entiende.

Cualquier mensaje que intentas trasmitir a los demás debe contener una parte de ti.

El conocimiento debe ser _____________________

Nada puede pasar a través de ti, hasta que suceda en ti.

La experiencia no es solo un gran maestro, es un gran ____________

Emoción: Algo que sentimos… conectando ____________: Lo que la gente siente.

John Kotter, un autor y amigo, recientemente escribió un libro titulado Un sentido de Urgencia. En éste, el dice que “Por siglos hemos oído la expresión: Los grandes líderes se ganan el corazón y las mentes de otros”. Noten que él no dice que los grandes líderes se ganan la mente de otros. Tampoco dice que se ganan la mente y corazón de otros. El corazón viene primero. Y si deseamos ser buenos comunicadores, siempre debemos mantener en mente esto. Si usted quiere ganarse a otra persona, primero gánese su corazón y el resto es probable que venga.
Las personas pueden escuchar sus palabras pero sienten su ____________________

Las personas no siempre recuerdan lo que usted dice

Ellos no siempre recuerdan lo que usted hizo

Pero ellos siempre recordaran lo que usted les hizo sentir
Concepto Clave: Entre más va usted más allá de las palabras, más oportunidad tendrá usted de conectar con las palabras.

Pregunta: “Que técnica visual necesito mejorar para conectar mejor con las personas”?

4. Conectar siempre requiere energía
Piense  en 3 comunicadores que usted haya disfrutado viendo y escuchando.
Como conecté con las personas después de una ausencia de 25 años
(1).  He buscado recuerdos de nuestra ______________________*
(2).  He trabajado en recordar su ___________________________
(3).  He intentado hacerles sentir ___________________________
(4).  Hice  mi visita ___________________ para tanta gente como sea posible
(5).  Hice un esfuerzo para pasar _____________ con personas
(6).  Durante el sermón compartí mi ______________________
(7).  Los reconocí como parte de mi ______________________
Los cuatro pecados imperdonables de un comunicador
Ser *
(1).   __________________
(2).   __________________
(3).   __________________.      Nota: 3 requieren esfuerzo
(4).   __________________
La conexión requiere
  __________________ ir primero!
He tenido el privilegio de hablar un par de veces a los empleados de Wal-Mart en la sede de la compañía en Bentonville, Arkansas. La primera vez que lo he hecho, me llevaron en un recorrido por las instalaciones, y me sorprendió ver señales por todas partes destacando los valores y filosofía de la organización. En esa primera visita después de que terminé de hablar, tomé un cuaderno y apunté los mensajes contenidos en muchas de las señales. La que dejó la mayor impresión en mí es la "regla de los 10 pies." que dice:
Desde este día en adelante, solemnemente prometo y declaro que cada vez que un cliente viene a diez pies de mí, le sonrió, lo miro a los ojos y lo saludo. -Sam Walton
"Si esperas hasta que puedas hacer de todo para todos, en vez de algo para alguien, terminarás sin hacer nada para nadie."-Malcolm Bane.
"El sabio hace de primero lo que el tonto hace de último". Proverbio Judío
Conectar requiere....
2. ____________________ preparar
Lista de chequeo de conexión de J.M.
_________________ - ¿Hice lo mejor que pude?
 _________________ - ¿Satisfice a mi patrocinador?
 _________________ - ¿Entendí y me relacioné con la audiencia?
 _________________ - ¿Le agregué valor a la gente?
 _________________ - ¿Le di a las personas un plan de juego
 _________________ - ¿Hice la diferencia?
Conectar requiere....
3. _____________________..... despacio
“El hombre que  va solo puede empezar el día pero el que viaja con otro debe esperar hasta que el otro este listo" Henry David Thorea
Conectar requiere...
4. _____________________...... dar
Pensé a cerca de porque usted es tan fácil de escuchar.  La idea me intriga especialmente cuando pienso a cerca del hecho de que es verdad incluso cuando la gente conoce lo que usted va a decir. Y definitivamente va mas allá del entretenimiento, de solo ser un buen contador de historias.
Pienso que todo se le da a un comunicador que es primeramente un dador en lugar de un tomador.  El espíritu humano se sensibiliza y alimenta de un espíritu dador. El espíritu es de hecho renovado por un profesor con un espíritu dador -Esto es probado por el hecho que cuando la gente escucha lo que usted ha dicho muchas veces, ellos siguen siendo alimentados. Su enseñanza es esencialmente dar y la gente puede recibir todo el día de un dador, mientras ellos se cansan rápidamente de un tomador. Reflexiona acerca de lo que Jesus pensó - La mitad del tiempo las personas no sabían de lo que él estaba hablando pero ellos lo escuchaban atentamente. Jesus estaba dando - alimentándoles, no tomando. Fue a un nivel espiritual (del corazón) el no solamente estaba dando información.
Así es como creo que funciona: si los comunicadores enseñan a cerca de necesidad, inseguridad, ego, o inclusive responsabilidad, ellos no están dando. La persona necesitada quiere reconocimiento, algo que la audiencia debe dar.  La persona insegura quiere aprobación y aceptación, algo que la audiencia debe dar. La persona egocéntrica quiere ser exaltada, para ser superior y solo un poco mejor que el resto de personas, algo que la audiencia debe dar. Incluso la persona motivada por responsabilidad quiere ser reconocida como un trabajador responsable, ser visto como responsable - algo que la audiencia debe dar. Muchos comunicadores del tipo tomador, enseñan en uno de estos modos todo el tiempo y no son conscientes de ello.
Entonces esta el dador. Esta persona enseña a cerca de amor, gracia, compasión, pasión y desbordamiento.  Todos estos son modos de dar. En cada uno de estos modos del corazón la audiencia no tiene que dar nada, -solo recibir.   El enseñar entonces se convierte en un don, se llena y renueva.
Ese es usted. Esa  es la razón por la cual la gente puede escucharlo todo el día. En tanto  he visto y aprendido de usted, usted enseña 99 por ciento del tiempo usando los modos de dar.  Solo muy rara vez usted se desliza en el tipo egocéntrico y en esos raros momentos no siento que usted este dando. Usted esta tomando. Eso puede venir como, " yo soy especial y un poco mejor que usted".  Aparte de esos muy raros momentos, puedo escucharlo a usted todo el día.
Conectar requiere....
5.______________________..... Recargar 
Lorin Woolfe, en la Biblia del liderazgo, escribe, "El  liderazgo toma  suministro casi sin fondo de energía verbal. Trabajar los fonemas,  manteniéndose enfocado en su mensaje, repitiendo el mismo mantra hasta que usted no pueda soportar el sonido de su propia voz -Entonces repitiendo un poco mas porque solo cuando usted empieza  a aburrirse de este mensaje es probablemente cuando empieza a filtrarse dentro de la organización".
Me recargo a mi mismo a través de...
(1).  Amando _______________
(2). Amando _______________
(3). Pasando tiempo con _______________
(4). Manejando ______________ trabajo
(5). _________________
(6). Siendo _______________
(7). _____________________
(8). _____________________
Concepto clave: Entre mas grande sea el grupo, mas energía es requerida para conectar.
Pregunta: "Con quien debo incrementar mi energía para conectar mas efectivamente?  Cómo puedo hacer esto? 
5 Conectar es una mayor habilidad que el talento natural
Todos los grandes oradores fueron malos oradores al principio - Ralph Emerson
  Los grandes comunicadores no son todos cortados del mismo vestido * pero todos ellos comparten la habilidad de conectar y esta no es desarrollada por accidente. Usted no puede esperar triunfar a través de la suerte tonta como lo hizo el líder de una carreta de pioneros que se dirigía a una planicie de cruzadas del oeste. Cuando divisa a lo lejos una nube de polvo moviéndose hacia ellos, ellos sabían que estaban en problemas. De seguro una tribu de valientes americanos nativos se dirigía hacia ellos y el líder ordeno a la caravana formar un círculo detrás de una colina.
Cuando el  líder de los colonos vio una figura alta de la silueta de un jefe enmarcado contra el cielo, el decidió encarar al jefe e intentar comunicarse con el utilizando lenguaje de señales. Pronto el jefe retrocedió y regreso a sus sombras.
"Que paso?"  Los colonos preguntaron al líder.
"bien, como ustedes probable, ente vieron, no pudimos hablar el uno el lenguaje del otro" dijo el, así que usamos el lenguaje de señas. Dibuje un círculo en el polvo con mi dedo para mostrar que todos  nosotros somos uno en esta tierra. El miro al circulo y dibujo una línea a través de el. Lo que quiso decir, por supuesto, que hay dos naciones la de nosotros y la de ellos. Pero yo señale mi dedo al cielo para indicar que todos somos uno bajo Dios. Entonces el saco de un bolso una cebolla y me la dio. Naturalmente yo entendí que esto significaba las múltiples capaces de entendimiento para todo el mundo. Para demostrarles que yo entendí su significado, me comí la cebolla. Entonces busque en mi abrigo y le ofrecí un huevo para demostrar nuestra buena voluntad, pero el era muy orgullosos para aceptar mi regalo, así que se volteo y se alejo!"
Mientras tanto los guerreros se estaban alistando para un ataca, pero el viejo guerrero mantuvo arriba su mano y contó su experiencia.
"Cuando nos encontramos cara a cara " dijo, "Inmediatamente supimos que no hablábamos la misma lengua. Ese hombre dibujo entonces un círculo en la tierra.  Supe entonces que lo que el quiso decir era que estábamos rodeados. Dibuje una línea a través del circulo par demostrarle a el que los cortaríamos por la mitad. Entonces el alzo su dedo al cielo como si quisiera decir que nos podría tomarnos a  todos por si mismo. Entonces le di una cebolla para decirle que el pronto probaría las duras lágrimas de la derrota y la muerte.  Pero el se comió la cebolla en desafío! Entonces me mostró un huevo para decirme lo frágil que es nuestra posición. Debe haber otra cerca. Vámonos de aquí.  
Que hace que la gente escuche
Si usted quiere ser un mejor comunicador o  un mejor  líder, usted no puede depender del azar. Usted debe aprender a conectar con otros, sacando el mejor provecho de cualquier habilidad y experiencia que tenga. Cuando escucho a grandes comunicadores, noto que hay un puñado de factores que influyen para que las personas los escuchen. En tanto usted lee a cerca de ellos, piense a cerca de cual de ellos usted puede utilizar para conectar con otros:
__________________. - a quien conoces
__________________. - como has vivido 
__________________. - lo que sabes
__________________. - lo que has hecho
__________________. - lo que puedes hacer
Concepto clave: Las habilidades que usted desarrolla para conectar en un nivel pueden ser utilizadas para empezar a conectar al siguiente nivel.  
Pregunta: "¿Que habilidad de conectar es una fortaleza en su vida, como puede mejorarla?
6.  Los que se Conectan lo hacen en un terreno en común

“Es difícil encontrar un terreno en común con otros cuando la única persona en que usted está focalizado es usted mismo”.

Sigo trabajando en el aprendizaje de cómo piensan y perciben el mundo los demás. Hace poco leí un libro de Terry Felber llamado: “Estoy siendo claro?”  Él dice que las personas tienen diferentes sistemas de representación basado en los cinco sentidos que proporcionan la base principal de sus pensamientos y sentimientos. Por ejemplo, si varias personas caminaban por las playas juntas, sus recuerdos de la experiencia serían muy diferentes en función de su sistema de representación. Uno podría recordar cómo el sol se siente en su piel y la arena en sus pies. Otro podría recordar el aspecto del agua y los vivos colores de la puesta de sol. El tercero podría ser capaz de describir los sonidos del mar y las aves, y otro, el olor del aire salado y la loción de bronceado de bañistas cercanos. Cada uno de nosotros crea un marco para la forma en que procesamos la información. Felber dice: "Si usted puede aprender a identificar cómo los que le rodean experimentan el mundo, y realmente trata de experimentar el mismo mundo que ellos ven, usted se sorprenderá de la eficacia de su comunicación." Eso es simplemente otra manera de buscar un terreno común.
Barreras para encontrar un terreno en común:

1. _______________ - “Yo ya se lo que otros saben, sienten y quieren”

"Todos los errores de comunicación son el resultado de diferentes supuestos."

2. _______________ -“Yo no necesito saber lo que otros saben, sienten o quieren”

El Juez del Tribunal Supremo Louis D. Brandeis observó: "El noventa por ciento de las serias controversias que surgen en la vida resultan de la incomprensión, de un hombre sin saber los hechos que al otro hombre parecen importantes, o de otra manera, porque no aprecia su punto de vista. "

3. _______________-“No me importa saber lo que otros saben, sienten y quieren”

El comediante George Carlin bromeó: "Los científicos anunciaron que habían encontrado una cura para la apatía. Sin embargo, sostienen que nadie ha mostrado el más mínimo interés en ella.

4. _______________-“Yo no quiero que otros sepan lo que yo sé, siento o quiero”

Me encanta tomar un par de notas de Jim Lundy de su libro: Lidera, sigue, o sale del camino. En éste, él incluye la respuesta de las personas que trabajan en un entorno donde los líderes están detrás de ellos. Él escribe sobre del "lamento de los subordinados", que dicen: "Nosotros, los desinformados, que trabajamos para los inaccesibles, estamos haciendo lo imposible para con los ingratos!".  Y el "Lamento del Hongo Champignon" que es el siguiente: "Sentimos que estamos siendo mantenidos en la oscuridad. De vez en cuando alguien viene y esparce estiércol en nosotros. Cuando nuestras cabezas salen son cortadas. Y entonces estamos en conserva.

Elecciones que le ayudarán a encontrar un terreno común

1. ____________________ - Escogeré gastar tiempo en otros.

2. ____________________ - Voy a escuchar mi forma de construir un terreno en común.

Sonya Hamlin en su libro: “Cómo hablar para que la gente escuche”, toma nota de que la mayoría de la gente encuentra esto difícil debido al  factor de "yo primero". Ella escribe que escuchar requiere renunciar a nuestro pasatiempo favorito, al ensimismamiento  en nosotros mismos y nuestro propio auto-interés. Es nuestro principal objetivo, enteramente humano. Y es de donde viene nuestra principal motivación para hacer cualquier cosa. Con esto como base,  puede ver usted el problema que se crea cuando se nos pide que escuchemos a alguien más?

3. ____________________- Me interesaré lo suficiente en otros como para hacer preguntas.

4. ___________________- Pensaré en los otros y buscaré formas de ayudarlos.

5. ___________________- Dejaré que la personas entren en mi vida.

6. ___________________ - Me preocuparé por las personas.

7. ___________________- Pensaré menos en mí de tal forma que pueda pensar más en otros.

Roger Ailes, un respectado ex consultor de comunicación de los presidentes de Estados unidos, cree que el factor que más influye en el discurso público es la simpatía. Dice que si usted le gusta a la gente, ellos lo van a escuchar a usted, y si usted nos les gusta, no lo harán.

La humildad es:

(1) La capacidad para ________________

(2) Permitiendo a _________________que brille.

8. __________________- Me moveré de mi mundo al de ellos.

Para conectar en un terreno en común, pregunte:

a. Siento lo que tu sientes, ANTES de preguntar: “Sientes tu lo que yo siento”? 

b. Veo lo que tu ves, ANTES de preguntar: “Ves lo que yo veo”?

c. Sé lo que tu sabes, ANTES de preguntar: “Sabes lo que yo se”?

d. Sé lo que tu quieres, ANTES de preguntar: “Sabes lo que yo quiero”?

Concepto Clave: Conoce las razones por las cuales tú y el que te escucha quieren comunicarse y construye un puente entre ellos.

Pregunta: Cuál es el puente que usted necesita construir para conectar con otros en un terreno en común?

7. Los que conectan hacen el difícil trabajo de mantener las cosas simples.

“Ser simple es ser grandioso”-Ralph Waldo Emerson

Mis criterios para un Buen Material

· ___________________- Algo que hará reír a las personas

· ___________________-Algo que capturará las emociones de las personas.

· ___________________- Algo que inspirará a las personas y, 

· ___________________- Algo que ayudará a las personas de alguna forma tangible.

Después de hablar en más de cincuenta países diferentes y en cientos de lugares, he desarrollado una estrategia que llamo "3 S":

Mantenlo ______________

Dilo __________________

Ten un _______________

El Arte de la simplicidad

1. Habla  ___________ la gente, No __________ a ellos

2. Ve al _______________

Los que conectan van al punto antes de que los escuchas empiecen a preguntar: “Cual es el punto”?

Cuando una persona que solicita una recomendación no está interesada en recomendarlo a usted,  puede ser muy creativo en sus respuestas. Éstos son algunas de ellas, junto con sus significados "reales", seleccionados del libro: “Léxico de Recomendaciones intencionalmente Ambiguas” (L.I.A.R. por sus siglas en inglés) de Robert Thornton:
Recomendación



Ella siempre fue activa en mi opinión

Mientras trabajaba con nosotros se le dieron numerosas citaciones… 

Yo diría que su verdadero talento está siendo desperdiciado en su trabajo actual. 

Nunca creerá usted las credenciales de esta mujer. 

El siempre preguntaba si había algo que hacer.  

Significado Real

Ella fue vista a menudo fumándose un porro.

El  fue arrestado numerosas veces…
     El está drogado regularmente...
Ella ha falsificado la mayor parte            de su hoja de vida        

…Nosotros nos lo preguntábamos  también 

Usted nunca lo verá durmiendo en el trabajo.

El no conoce el significado de la palabra “despedido”. 

El es muy hábil para ser pillado

…Tampoco puede deletrearla

3. Dígalo una y otra y otra y otra y otra vez

“La primera vez que usted dice algo, es escuchado. La segunda vez es reconocido y la tercera es aprendido.” – William H. Rastetter.

4. Dígalo _____________

“Tengo un entendimiento de tal forma, que no vaya a ver un mal entendimiento”-Charles Blair

5. Diga ______________

Concepto Clave: Entre más grande el grupo, más simple tiene que ser la comunicación.

Pregunta: “Pueden las personas repetir a otras lo que yo les acabo de decir?”

8. Los que Conectan crean una experiencia que todo mundo disfruta

Cómo ser interesante

1. Tome _____________ de sus escuchadores.

En general, no hay malas audiencias, sólo malos oradores.

“Cementerio de Comunicación”: Cantidad de personas allá afuera, pero nadie está escuchando

2. Comunicación en __________

La gente no se acuerda de lo que pensamos es importante, ellos se acuerdan de lo que ellos piensan que es importante. 

3. Capture la atención de la gente de _________

`”La gente tiene controles remotos en sus cabezas. Si usted no capta su atención ellos simplemente lo van a apagar”.  – Myrna Morofsky

4. Dígalo así lo ____________ 


Patrik Henry: “Dame Libertad o dame la muerte”

Nathan Hale: “Lamento no tener más que una vida para dar por mi patria”

Abraham Lincoln: “Un gobierno de la gente, por la gente, para la gente”

Winston Churchill: “Nunca, nunca, nunca se rinda”

John F. Kennedy: “Pregunta no lo que tu país puede hacer por ti. Pregunta que lo que puedes hacer tú por tu país.”

Martin Luther King, Jr: “Tengo un sueño”

Ronald Reagan: “Sr Gorbachev, derrumbe esta pared” 

Querido Orador:

El mundo nunca ha superado su gusto por  la verdad. He sido un miembro de una iglesia por más de cincuenta años. Debemos haber tenido veinte pastores o más. No sé a ciencia cierta. Ninguno de ellos se quedó mucho tiempo. Cada uno de ellos nos dijo la verdad. De hecho, usted podría aburrirse durante horas y horas con la verdad. Sólo hubo uno de todo el grupo que alguna vez realmente quisimos mantener. Él dijo la verdad de una forma interesante. Una vez  se puso su bata de baño y actuó como si fuera el rey David…. Claro que fue interesante. Otra vez actuó como si fuera el mayordomo de Belén. Entonces, una vez se manchó la cara con hollín – De seguro que tenía un aspecto extraño-, y nos dijo que era Job. Todos nos sabíamos mejor  la historia y el sabía que así era, pero yo nunca había entendido realmente el Libro de Job hasta ese sermón. En una ocasión se vistió con una túnica blanca y  vino del fondo de la sala con un cartel. Nos dijo que era un Arcángel. Él se veía tan convencido, que le creímos. El hacía cualquier cosa para mantener nuestra atención. Siempre lo hacía. Una Iglesia grande en Chattanooga lo contrató lejos de nosotros. Los buenos siempre parecen alejarse.
Arrestaron a un hombre en Greenville el otro día. Lo arrojaron a la cárcel. El estaba caminando el pueblo en una túnica blanca, cargando un letrero que decía: “EL MUNDO ESTA LLEGANDO A SU FIN”. No sé porque lo arrestaron. La última semana mi pastor predicó con respecto a este mismo punto y la forma en que él predicó sobre esta verdad no fue muy interesante… Creo que la policía encarceló a la persona equivocada… 
De seguro parece importante para mí  el que se diga la verdad de una forma interesante. No mucha gente lo hace. Un grupo de nosotros los que escuchamos sus discursos estamos deseando que usted lo haga. Usted probablemente debería intentar la rutina de la túnica blanca y la señal. Solo no vaya afuera así porque pueden arrestarlo….
Su audiencia. 

Concepto Clave: 
Trabaje en crear la experiencia adecuada en el momento en que esté preparando su discurso.

Pregunta:
¿Cuánto tiempo aparto intencionalmente para crear experiencias agradables para los demás?

9. Los que Conectan inspiran a las personas

¿Cuánto realmente importa si alguien está muy motivado en su trabajo y en su vida? Algunas de mis investigaciones acerca de que tanto importa la motivación fueron asombrosas para mí. Tuve que comprobar mis referencias cuidadosamente para asegurarse de que las estadísticas fueran verificables. Muchos de los estudios que he leído dicen que es un cuarenta por ciento o incluso más alto al comparar el desempeño de los empleados motivados frente a los empleados desmotivados. Un diferencial de rendimiento de ciento cuarenta; asombroso para mí. Leí un estudio que dijo que los empleados motivados son ochenta y siete por ciento menos propensos a abandonar la organización en comparación con un empleado desmotivado; - ochenta y siete por ciento de variante en este caso. Muchos de los estudios que he leído dicen que las personas que están motivados en el trabajo reportan menos ausencias por temas de enfermedad, dramáticamente menos reclamaciones de seguros, menos robo de los empleados, menos horas perdidas, la lista seguía y seguía. Los solos datos me impactaron. Hay una enorme diferencia en el resultado, las prestaciones, los logros de las personas motivadas contra personas sin motivación. Pero de alguna forma, todos sabemos esto por experiencia personal: tú sabes cuánto más darás si alguien te inspira. No hay duda de ello, todos se benefician de la motivación. Todo el mundo quiere estar inspirado.
La Ecuación de la Inspiración

Lo que la gente ________ + Lo que la gente _________ + Lo que la gente_________ = ____________

Lo que la gente debe saber:

1. Que usted ________________ a ellos y están ___________ en ellos

2. Que usted tiene ______________  de ellos.

“El gerenciamiento se refiere a persuadir a las personas a que hagan cosas que ellos no quieren hacer, mientras que el liderazgo se refiere a inspirar a las personas a hacer cosas que ellos nunca pensaron que podrían hacer”.  Steve Jobs

Lo que la gente debe ver:

1. Las personas necesitan ver su ___________

El presidente Lyndon B. Johnson afirmó: "Lo que convence es la convicción. Cree en el argumento de que estás avanzando. Si no lo haces, eres tan bueno como muerto. La otra persona sentirá que hay algo que no está ahí, y hay una cadena de razonamiento, por lógico o elegante o brillante, va a ganar el caso por usted”.

2. Las personas necesitan ver su ______________

El profesor mediocre ____________. El profesor bueno ______________. El mejor profesor __________________.

Lo que la gente necesita sentir:

1. Ellos necesitan sentir su ______________ en usted y en ellos.

2. Ellos necesitan sentir su 

“Las gratitudes silenciosas nos son buenas para nadie” – Gladys Stern

Doctors John Bright Cage y Jeff Marshall:

Hace diez años tuve un ataque al corazón. Dios usó a ambos de sobra en mi vida. Esta es una carta de agradecimiento. Las palabras en esta carta son de mi corazón. Deben ser escritos como una forma tangible de dar gracias a ti. Creo que la gratitud en silencio no sirve de mucho a nadie.

Sus vidas se han dedicado a ayudar a la gente. Sin duda, en los últimos años muchas personas se han dado una segunda oportunidad de vivir. Durante 10 años he estado viviendo mi "segunda oportunidad" de vida. A causa de la bondad de Dios y de sus dones, permítanme compartir brevemente lo que ha sucedido durante este tiempo:

· He disfrutado mis 10 años extra con Margaret y mi familia.

·  Cinco nietos han nacido y me han robado el corazón.

· En este tiempo se han escrito 38 libros que han vendido más de 15 millones de copias.

·  Ingresé al salón de la fama de Amazon.com

·  Se me ha llamado el “Gurú número uno del mundo en  Liderazgo". 

· He patrocinado  3 eventos de liderazgo:

· “Catalizador”: Una conferencia de jóvenes líderes con promedio de asistencia de 12.000 personas por evento.

· “Difusiones Simultáneas de Alto Impacto”: que llega a 100.000 personas cada año.

· “Intercambio”: Experiencia ejecutiva de alto nivel.

· Dos de mis empresas han experimentado un crecimiento maravilloso:

· Servicios de Administración INJOY Inc. se ha asociado con 4,000 iglesias y recaudó más de $ 4 billones de dólares.

· EQUIP ha capacitado a 3 millones de líderes en 113 países.

· He tenido el privilegio de ser orador para las Naciones Unidas, West Point, la NASA, la CIA y muchas empresas Fortune 500.

· Y lo más importante…  más de 7.500 personas han recibido a Cristo a través de mi enseñanza!

1era de Samuel 2:9 dice: “Dios protector cuida de sus fieles amigos paso a paso”. Dr. Cage, no fue por “accidente” que usted me entregó su tarjeta de presentación y me dijo: “John, Dios me ha pedio que lo cuide. Llámeme a cualquier hora si usted necesita ayuda”. Dr. Marshall, no fue por “accidente” que usted me encontrara en el hospital con su equipo médico y m dijera: “Estamos acá para cuidarlo; toda va a estar bien”.
Por los últimos 10 años yo he expresado continuamente a Dios mi gratitud por haberlos conocidos a ambos. Esta noche les entrego esta carta y les digo con gran amor y aprecio: “Gracias!”

Concepto Clave: Lo que la gente más recuerda es cómo los hicimos sentir.

Pregunta: “Que parte de la Ecuación de Inspiración necesito trabajar con más detalle? … El saber, el ver o el sentir?

10. Los que conectan viven lo que comunican

La credibilidad es como el dinero para los líderes y comunicadores. Con ella, son solventes. Sin ella, están en bancarrota. 

En los primeros seis meses, - la comunicación anula __________________

Después de seis meses, - la credibilidad anula ______________________

La Lista de Chequeo de la Credibilidad 

1. He conectado con ____________?
Las relaciones que tenemos con otros están ampliamente determinadas con las relaciones que tenemos con nosotros mismos.
2. He hecho bien mi _____________?
3. Soy ___________________?
Cuando usted hace un compromiso crea ________________.

Cuando usted mantiene un compromiso crea _________________. 

4. Yo lidero de la misma forma que ________________?
El autor y orador Jim Rohn hizo la siguiente observación: “Usted no puede hablar de lo que no conoce. Usted no puede compartir de lo que no siente. Usted no puede traducir  de lo que no tiene. Y usted no puede dar de lo que no posee. Para dar algo y  compartirlo, así como para ser efectivo en este proceso, usted primero necesita tenerlo. 

5. Digo yo la ________________?
6. Soy __________________?
Parker Palmer, autor del libro El Coraje de Enseñar, dice: “Todos sabemos que la perfección es una máscara. Así que no confiamos en las personas que se esconden detrás de aquella máscara del saberlo todo. Ellos no han sido honestos con nosotros. La gente con la que tenemos la más profunda conexión son aquellos que reconocen sus debilidades. “

7. Estoy siguiendo el (la) ________________?
8. Entrego yo ________________________?
Peter Druker, el padre del gerenciamiento moderno, afirmó: “La comunicación… siempre es demandante. Siempre exige que el receptor sea alguien, haga algo y crea en algo.  Siempre apela a la motivación.” En otras palabras, los comunicadores deben exhortar a las personas a entregar resultados.  Pero para ser confiable como comunicador, usted siempre debe entregar resultados por si mismo. 

Concepto Clave: La única forma de mantener conexión con las personas es vivir lo que usted comunica.

Pregunta: “En que área de la lista de chequeo de credibilidad necesito trabajar con más empeño?”

La gran pregunta: “Puedo aprender a conectar con otros?”

La gran respuesta: “Si!”

Moisés no era bueno con ___________________

Moisés no era un buen ____________________

Moisés no era un buen ______________________

Lorin Woolfe, en el libro La Biblia del Liderazgo dice: “Hay un gran debate sobre el carácter innato o "capacidad de aprendizaje" de las habilidades de comunicación efectiva y la naturaleza del «carisma».  El (Moisés) hace énfasis en aquellas habilidades que puede aprender. Él escribió:

Dios le sugirió a Moisés que hiciera equipo con su hermano Aron, el cual era mejor orador. Pero fue Moisés, no Aron, el que le habló al faraón y lideró a su pueblo fuera de Egipto. Lo que le faltaba en habilidad como orador, Moisés lo poseía en convicción, coraje, y compasión por su pueblo. Estos rasgos se comunicaron inequívocamente a todos los que estuvieron expuestos a él, tanto seguidores como enemigos.

Moisés tomó cualquier habilidad que tenía e hizo de ella lo mejor que tenía. El hizo lo que fue llamado a hacer, e incrementó su influencia y la usó para ayudar un incontable número de personas. Y él conectó con ellos. Cuando murió, una nación entera lloró. El pueblo lamentó su pérdida por 30 días. 
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