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Liderar  con clar idad

H e r r a m i e n t a s  p r á c t i c a s  p a r a  d i r i g i r  c o n v e r s a c i o n e s ,  e s t a b l e c e r
e s t á n d a r e s ,  r e s p o n d e r  b a j o  p r e s i ó n  y  d e s a r r o l l a r  e q u i p o s .

Nac ión  Inmobi l i a r ia  -  C iudad  Maderas
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C Ó M O  U S A R L O

Del Lab a la acción
Abre  la  he r ramien ta  que  co r responde  a  la  s i tuac ión  que  t i enes  en f ren te .

0 2

¿QUÉ ESTÁ PASANDO?

0 1 Algo cambió
¿Qué  s í  con t r o l o?

C í r c u l o  d e  A c c i ó n

0 2 No están cumpl iendo
¿Cómo  se  ve  l o  que  espe ro?

E s t á n d a r  V i s i b l e

0 3 Debo corregir
¿Qué  ocu r r i ó  y  qué  aco rda remos?

C o n v e r s a c i ó n  d e  A v a n c e

0 4 Quiero desarrol lar
¿Qué  debe  repe t i r  o  a j us ta r?

F e e d b a c k  q u e  s i r v e

0 5 Estoy reaccionando
¿Qué  resu l t ado  neces i t o?

R e s p u e s t a  b a j o  P r e s i ó n

0 6 Necesi to a justar  mi  est i lo
¿Qué  neces i t a  es ta  s i t uac i ón?

A r q u e t i p o s

0 7 Quiero desarrol lar  propiedad
¿Qué  ac t i vo  l im i t a  l a  ope rac i ón?

Y O  S . A .  /  C o m p a n y  o f  O n e

0 8 Quiero mult ip l icar lo
¿Cómo  l o  p rac t i camos?

T r a n s f e r e n c i a  a l  E q u i p o

PRINCIP IO  DE L IDERAZGO

Tu comunicación no solo expresa tu l iderazgo.  También lo construye.
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H E R R A M I E N T A  0 1

Círculo de Acción
Conv ie r te  un  camb io  que  te  f rena  en  una  acc ión  concre ta .

0 3

FRAMEWORK

0 1

CAMBIÓ

N o m b r a  e l  c a m b i o .

→
0 2

NO CONTROLO

S u e l t a  l o  e x t e r n o .

→
0 3

SÍ  CONTROLO

E l i g e  t u  m a r g e n .

→
0 4

ACTÚO

D e f i n e  e l  p a s o .

SITUACIÓN → EJEMPLO

Cambió el  portafol io y algunos cl ientes ya no
encuentran su opción habitual .

No cont ro lo  la  dec is ión.  Sí  cont ro lo  cómo exp l ico  a l ternat ivas,
pr ior izo  cuentas y  preparo la  s igu iente  conversac ión.

AHORA TÚ

¿QUÉ CAMBIÓ?

¿QUÉ NO CONTROLAS?

¿QUÉ S Í  CONTROLAS?

¿QUÉ HARÁS EN LAS PRÓXIMAS 24  HORAS?

RECUERDA

No necesitas controlar el  cambio para elegir  tu siguiente movimiento.
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H E R R A M I E N T A  0 2

Estándar Visible
Conv ie r te  una  expec ta t i va  amb igua  en  un  compor tamien to  observab le .

0 4

FRAMEWORK

0 1

EXPECTATIVA

0 2

ESTÁNDAR

0 3

ACCIÓN

0 4

SEGUIMIENTO

SITUACIÓN → EJEMPLO

“Dar  me jo r  segu imien to ”  no  es  v is ib le .  “Contac ta r  cada prospec to  an tes  de  24  horas  y  reg is t ra r  e l  avance”  s í  lo  es .

AHORA TÚ

¿QUÉ ESPERAS?

¿CÓMO SE VE CUANDO SE CUMPLE?

¿QUÉ ACCIÓN DEBE OCURRIR?

¿CUÁNDO LO REVISARÁN?

RECUERDA

Si  dos personas pueden interpretar lo  de manera dist inta ,  todavía  no es un estándar .



A K D M Y  L A B L E A D E R S H I P  P L A Y B O O K

H E R R A M I E N T A  0 3

Conversación de Avance — APRENDE
Cor r ige  un  compor tamien to  s in  a tacar  a  la  pe rsona .

0 5

COMPORTAMIENTO  ≠  IDENTIDAD

0 1

H E C H O

0 2

I M P A C T O

0 3

P R E G U N T A

0 4

A C U E R D O

0 5

S E G U I M I E N T O

EJEMPLO APLICADO

HECHO Esta  semana quedaron t res  prospectos  s in  segu imiento  dent ro  de l  p lazo acordado.

IMPACTO Perd imos cont inu idad y  e l  c l ien te  rec ib ió  una exper ienc ia  incons is ten te .

PREGUNTA ¿Qué es tá  d i f i cu l tando que comple tes  e l  segu imiento?

ACUERDO Regis t rar  y  contac tar  cada prospecto  antes  de 24 horas .

SEGUIMIENTO Revisamos e l  avance e l  v ie rnes a  las  10:00.

ANTES DE ENTRAR

Describe → pregunta → acuerda.
Llega con hechos y  aper tura ;  sa l  con un acuerdo observab le  y  una fecha.
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H E R R A M I E N T A  0 3

Conversación de Avance — APLICA
Prepara  una  conversac ión  c la ra ,  d i rec ta  y  o r ien tada  a  acuerdos .

0 6

PERSONA /  S ITUACIÓN

0 1 HECHO
¿Qué  obse rvas te?  Desc r i be  conduc tas  o  resu l t ados ,  s i n  i n te rp re ta r .

0 2 IMPACTO
¿Qué  e fec to  t uvo  en  e l  r esu l t ado ,  e l  equ ipo  o  e l  c l i en te?

0 3 PREGUNTA
¿Qué  neces i t as  comprende r  an tes  de  conc lu i r?

0 4 ACUERDO
¿Qué  conduc ta  o  resu l t ado  obse rvab le  queda rá  aco rdado?

0 5 SEGUIMIENTO
¿Cuándo  y  cómo  rev i sa rán  e l  avance?

CHECKLIST  ANTES DE CONVERSAR

Hechos,  no et iquetas Pregunta antes de concluir

Acuerdo observable Fecha de seguimiento
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H E R R A M I E N T A  0 4

Feedback que sirve
Haz v i s ib le  lo  que  debe  repe t i r se  o  camb ia r .

0 7

FRAMEWORK

0 1

OBSERVO

0 2

EXPLICO

0 3

REFUERZO /  AJUSTO

EJEMPLO

“Noté  que  preguntas te  an tes  de  responder  la  ob jec ión .  Eso  permi t ió  descubr i r  la  p reocupac ión  rea l .  Repí te lo . ”

AHORA TÚ

¿QUÉ OBSERVÉ?

¿QUÉ EFECTO PRODUJO?

¿QUÉ DEBE REPETIRSE O AJUSTARSE?

MI  FEEDBACK EN UNA FRASE

RECUERDA

Feedback út i l  =  conducta concreta +  efecto + s iguiente comportamiento.
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H E R R A M I E N T A  0 5

Respuesta bajo Presión
Crea  espac io  en t re  lo  que  ocur re  y  la  manera  en  que  respondes .

0 8

ESTÍMULO
↓

ESPACIO DE ELECCIÓN

PAUSA → LEE → ELIGE

↓

RESPUESTA

AHORA TÚ

¿QUÉ ACTIVÓ MI  REACCIÓN?

¿QUÉ H ISTORIA  ME ESTOY CONTANDO?

¿QUÉ RESULTADO NECESITO?

¿QUÉ RESPUESTA EL IJO?

RECUERDA

Pausar  no es evi tar .  Es e legir  una respuesta que sirva a l  resul tado.



A K D M Y  L A B L E A D E R S H I P  P L A Y B O O K

C O M U N I C A C I Ó N  A D A P T A B L E

Arquetipos de Comunicación
Tu es t i l o  na tu ra l  es  un  pun to  de  par t ida ,  no  una  ob l igac ión .

0 9

NATURAL  ≠  NECESARIO

DIRECCIÓN

GOBERNANTE

FORTALEZA

Ordena y  de f ine  p r io r idades .

RIESGO

Rig idez  o  d is tanc ia .

“Ahora  tenemos t res  pr io r idades .”

CRITERIO

SABIO

FORTALEZA

Apor ta  con tex to  y  c la r idad .

RIESGO

Sobreexp l i ca r  o  pos te rgar .

“Los  da tos  muest ran  es ta  brecha .”

MOVIL IZACIÓN

HÉROE

FORTALEZA

Eleva  energ ía  y  dec is ión .

RIESGO

Pres ionar  o  d ramat izar .

“Podemos cambiar  e l  resu l tado  hoy .”

CONEXIÓN

CUIDADOR

FORTALEZA

Escucha y  genera  con f ianza .

RIESGO

Ev i ta r  f i rmeza o  acuerdos .

“Ent iendo  la  preocupac ión .”

P.V . I .

Presencia = qué ven  ·   Voz = qué escuchan  ·   Intención = qué perciben

La presenc ia  e jecut iva  no es  so lemnidad.  Es  congruenc ia .
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A R Q U E T I P O S

Mi rango comunicativo — APLICA
El ige  e l  l ugar  desde  e l  que  neces i tas  se r  pe rc ib ido .

1 0

01  ·  M I  TENDENCIA  NATURAL

Gobernante Sabio Héroe Cuidador

02  ·  S ITUACIÓN REAL

¿Qué es tá  ocu r r iendo  y  con  qu ién  neces i to  comun ica rme?

03  ·  LO QUE LA S ITUACIÓN NECESITA

Di recc ión ,  c r i t e r io ,  mov i l i zac ión  o  conex ión .

04  ·  ARQUETIPO QUE ACTIVARÉ

¿Qué a jus ta ré  en  m i  p resenc ia ,  voz  e  i n tenc ión?

05  ·  M I  FRASE DE 15  SEGUNDOS

Escr ibe  una  aper tu ra  coheren te  con  e l  a rque t ipo  e leg ido .

PRUEBA DE CONGRUENCIA

¿Mi presencia,  mi voz y mi intención dicen lo mismo? □ Sí    □  Necesi to  a justar
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P R O P I E D A D  C O M E R C I A L

YO S.A. / Company of One
Piensa  y  ac túa  como dueño  de  una  operac ión  apa lancada  por  un  ecos is tema.

1 1

N o  s i g n i f i c a  t r a b a j a r  a i s l a d o  n i  h a c e r l o  t o d o  s i n  a p o y o .  S i g n i f i c a  a s u m i r  p r o p i e d a d  s o b r e  l o s  a c t i v o s  q u e  c o n v i e r t e n  e l  e c o s i s t e m a  d e
C i u d a d  M a d e r a s  e n  r e s u l t a d o s .

MIS C INCO ACTIVOS

0 1 CARTERA Relac iones  y  opor tun idades.

0 2 REPUTACIÓN Conf ianza que acumulas .

0 3 PORTAFOLIO Soluc iones  que conectas .

0 4 SISTEMA Hábi tos  y  segu imiento .

0 5 COMUNICACIÓN Conversac iones que mueven.

MI  NEGOCIO

Cartera + Reputación + Portafolio + Sistema + Comunicación

PRINCIP IO

Explotar  e l  por ta fo l io  no es  empujar  más productos .  Es  detectar  mejor  necesidades y  conectar  la  so luc ión correcta .
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Y O  S . A .

Coaching de 7 días — APLICA
Conv ie r te  una  b recha  de  operac ión  en  una  acc ión  med ib le .

1 2

ASESOR /  S ITUACIÓN

DIAGNÓSTICO DE ACTIVOS

Cartera 1 2 3 4 5

Reputación 1 2 3 4 5

Portafol io 1 2 3 4 5

Sistema 1 2 3 4 5

Comunicación 1 2 3 4 5

FORTALEZA

¿ Q u é  a c t i v o  s o s t i e n e  l a  o p e r a c i ó n ?

BRECHA PRIORITARIA

¿ Q u é  a c t i v o  l i m i t a  e l  r e s u l t a d o ?

PREGUNTA DE COACHING

E j . :  ¿Qué  pa r t e  de  t u  ca r t e ra  no  es tás  segmen tando  po r  neces idad?

ACCIÓN DE 7  D ÍAS

Def i ne  conduc ta ,  f r ecuenc ia  y  momen to .

MEDIDA

□ Conversac iones    □  Segu imientos    □  Neces idades  de tec tadas    □  Ot ra

Prop iedad  =  una  acc ión  v is ib le  +  una  med ida  +  una  fecha .
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H E R R A M I E N T A  0 6

Transferencia al Equipo
Lo  aprend ido  se  comp le ta  cuando  tu  equ ipo  tamb ién  puede  hacer lo .

1 3

FRAMEWORK

0 1

MODELO

0 2

ENSEÑO

0 3

PRACTICAMOS

0 4

OBSERVO

0 5

RETROALIMENTO

APLICACIÓN

El ige  una her ramien ta .  Mués t ra la  con  un  caso  rea l ,  p rac t íca la  y  observa  su  uso  en  e l  t raba jo .

AHORA TÚ

ESTA SEMANA ENSEÑARÉ

¿A QUIÉN?

LO PRACTICAREMOS ASÍ

OBSERVARÉ ESTE COMPORTAMIENTO

RECUERDA

Aprender  no es t ransfer i r .  Transfer i r  requiere práct ica,  observación y  feedback.
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P L A N  D E  A P L I C A C I Ó N

AKDMY — 30 días
Cuat ro  semanas  para  conver t i r  he r ramien tas  en  háb i tos .

1 4

SEMANA 1

OBSERVA
¿Qué háb i to ,  reacc ión  o  conversac ión  neces i to  mi ra r?

SEMANA 2

PRACTICA
¿Qué dos  her ramien tas  en t renaré?

SEMANA 3

APLICA
¿Dónde las  usaré  de l iberadamente?

SEMANA 4

TRANSFIERE
¿Qué enseñaré  a  mi  equ ipo?

MI  RESULTADO EN 30  D ÍAS

Al  te rminar  es tos  30 d ías  qu iero  haber  mejorado:
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C I E R R E  D E  A P L I C A C I Ó N

Mi compromiso de liderazgo
Def ine  una  dec is ión  concre ta  para  l l eva r  e l  Lab  a  tu  t raba jo .

1 5

UN COMPORTAMIENTO QUE MODELARÉ

UNA CONVERSACIÓN QUE TENDRÉ

UN ESTÁNDAR QUE HARÉ V IS IBLE

UNA HERRAMIENTA QUE ENSEÑARÉ

FECHA DE IN IC IO

Liderar con claridad empieza por una acción visible.
¿Cuál  será la  tuya?
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Liderar con claridad
Q u e  c a d a  c o n v e r s a c i ó n  h a g a  v i s i b l e  e l  e s t á n d a r ,  a b r a  u n a  p o s i b i l i d a d  y  m u e v a
a l  e q u i p o  h a c i a  a d e l a n t e .

CONTACTO

efrainbarrera.studio

contacto@efrainbarrera.studio

Instagram  @efrainbarreraof

LinkedIn  Efraín Barrera

Nación Inmobi l iar ia  -  Ciudad Maderas LEADERSHIP PLAYBOOK

https://efrainbarrera.studio
mailto:contacto@efrainbarrera.studio
https://instagram.com/efrainbarreraof

