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Se dice que es ese lider que no es
reconocido como tal con un titulo
pero que representa ese “rol” a la
perfeccion. Tanto es asi, que nadie
lo cuestiona, sino que se toman
sus recomendaciones y guias
como algo que hay que cumplir.
Gracias a su buen hacery el dia a
dia se convierte en los lideres
naturales del equipo.

Tipos de lider

TRANSFORMACIONAL
BUROCRATICO
“DE LA CURVA”
EMPRESARIAL
AUTOCRATICO
DEMOCRATICO
LAISSEZ FAIRE
PATERNALISTA
CARISMATICO
LATERAL
SITUACIONAL
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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO

El pensamiento sistémico

Es la actitud del ser humano,
gue se basa en la percepcion del
mundo real en términos de
totalidades para su analisis,
comprensidn y accionar, a
diferencia del planteamiento del
método cientifico, que sdélo
percibe partes de éste y de
manera inconexa

La actual “sociedad del
conocimiento” pasa del concepto
de “mano de obra”, al de “capital
intelectual”, el éxito de las
organizaciones ya no depende de
la accidn, sino de la interaccidon y
la comunicacion. Cuando falla la
interaccion, todos los esfuerzos
adicionales de las empresas se
danan

¢ Enfatiza la observacion del todo y no de sus partes e Es un lenguaje
circular en vez de lineal ® Tiene un conjunto de reglas precisas que reducen
las ambigliedades y problemas de comunicacién que generan problemas al
discutir situaciones complejas ® Contiene herramientas visuales para
observar el comportamiento del modelo ¢ Abre una ventana en nuestro
pensamiento, que convierte las percepciones individuales en imagenes

explicitas que dan sentido a los puntos de vista de cada persona involucrada

TECNICAS DE NEGOCIACION

Negociar es un proceso muy
parecido a vender, aunque
con algunas diferencias. Ya
hemos dicho que vender es
persuadir, convencer al
posible cliente

En la negociacion, también una
parte intenta persuadir a la
otra. Se ha dicho que negociar
es un proceso de resolucion de
un conflicto entre dos o mas
partes, pues hay siempre, bajo
la 87 negociacidn, un conflicto
de intereses. Puede ser un
intercambio social que implique
una relacién de fuerza, una
lucha sutil por el dominio.

La preparacion
La discusion

Las sefiales

Las propuestas
El intercambio
El cierre y el
acuerdo
Negociacion del
precio
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LAS RELACIONES Y EL LIDERAZAGO

La relacion lider-seguidor en el liderazgo estd marcada por la
interaccion que surgen entre ambos, puede suponerse que
esta es igual para todos los seguidores, mds sin embargo las
relaciones denominadas diddicas senalan el
comportamiento del lider en las relaciones tanto
interpersonales como intergrupales

La cultura y el liderazgo son dos conceptos importantes
para la Psicologia Social. Durante la ultima década
numerosos autores han reconocido la influencia que tienen
los factores culturales sobre los procesos psicolégicos,
psicosociales y organizacionales,

Aunque la mayoria de los autores reconocen que el
liderazgo es un fenémeno universal (Bass, 1990 p. 4),
también reconocen que los valores, creencias, normas e
ideales propios de una determinada cultura afectan a las
conductas del lider, a sus metas, a las estrategias de las
organizaciones

CULTURA NACIONAL Y LIDERAZGO Asumir que los
habitantes de una determinada nacion (es decir, las
personas que tienen el mismo pasaporte) comparten una
misma cultura es cuestionable porque dentro de una
misma nacidn pueden existir grupos sociales, étnicos o
religiosos con subculturas diferentes.



