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Liderazgo natural
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Es el liderazgo r%%xompleto, los lideres que actiian bajo
este esquema son los llamados “auténticos lideres”
Son realmente muy valorados y buscados para ocupar
puestos de responsabilidad en las organizaciones

Lider burocratico
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Lider que no es reconocido, con un titulo pero que
representa ese “rol” a la perfeccion

Son personas que ejercen un tipo de liderazgo muy
apreciado por el grupo y mas que aceptado

—— Liderazgo transformacional

» Cumple las normas

Curva de felicidad
Lideres basados en construir en positivo todo

lideres muy bien cualificados y que trabajan por el éxito del equipo

a empresa por encima

de lo que es mas conveniente para el grupo

Liderazgo “de la curva”
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Buena capacidad de comunicacion

Carisma
Entusiasmo
Capacidad de resolucion
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recursos
Vision de futuro

Capacidad de negociacion
Creatividad

Disciplina

Escucha activa

Honestidad

Estrategia

Capacidad para tomar decisiones
Buena imagen
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Buena capacidad de motivacién del equipo

Organizacion y capacidad para gestionar los
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Liderazgo empresarial

El lider de la empresa es
capaz de influir en los
demas para poder
conseguir los objetivos y
satisfacer las necesidades
de la empresa
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» Asume la responsabilidad en la toma de decisiones, inicia y
dirige las acciones ademas de controlar al trabajador

Lider autocratico > Se gobierna a si mismo
Caracteristicas del liderazgo autocratico
» Seguro
» Responsable
~ » Capacidad de liderazgo
Ventajas +—— > Capacidad de expresar sus ideas de
_ L forma directa
> Sise logra encontrar al lider idoneo > Altos conocimientos del sector en el
> Es especialmente interesante en caso de que se encuentra
trabajadores que necesitan 6rdenes > Experiencia
» Si algo sucede la responsabilidad no cae
sobre los trabajadores o
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» No tiene en cuenta la opinion de los trabajadores
» Algunos trabajadores pueden sentirse infravalorados
» Algunos trabajadores pueden cuestionar las érdenes o
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o !i | - e ¢ decisiones del lider por no considerarlas adecuadas
» Es aquel que fomenta la _ Ventajas del liderazgo democrético
articipacion de la comunidad . . : .
P P » Los trabajadores se sienten mas a gusto
» Se crean mayores vinculos
» Se promueve la iniciativa
» No hay competiciones
» La empresa puede funcionar normalmente,
Caracteristicas del lider democratico < aunque el lider se ausente
> Ofrece diversas soluciones 3 .
» Fomenta la participacion y consulta a sus b -~ > =
trabajadores % 5 B
» Orienta a sus empleados b <Y =
» Agradece las sugerencias y opiniones . : T
. » Desventajas del liderazgo democratico
» Motiva a sus empleados J g
» Fomenta el trabajo en equipo » El proceso es, inicialmente, lento porque
» Reconoce gue varias personas piensan requiere de muchas reuniones y acuerdos
mejor que una » Si el lider no es capaz de llevar bien la
» Es capaz de delegar tareas de forma situacion puede fracasar

No es facil tener a todos contentos

Se deposita demasiada confianza en el
grupo, y en ocasiones esto puede ser un
error

efectiva
» No se cree superior a los demas




» Tipo de liderazgo mas liberal, el lider tiene
un papel pasivo

> Tiene un papel totalmente pasivo —— Liderazgo laissez faire

» Los trabajadores tienen independencia
operativa y de toma de decisiones, <*——

» Los lideres dependen de los trabajadores
para establecer objetivos,

» No juzga ni valora las aportaciones de sus

Desventajas 7

trabajadores > Silos trabajadores no tienen los suficientes
conocimientos o experiencia puede no funcionar
» Se puede llegar a perder el objetivo si no hay la
informacion necesaria
Lider paternalista W
L AT > Considera que sus empleados son como sus
// \ i ¢ ‘ ( hijos -
’ £ w . » No delega responsabilidades
‘{d‘ / ﬂ{[ I l \ l > Puede ser amable, atento y servicial
L Wi > Cree que solo él tiene la razon
_ > Considera a las demas personas limitadas
DesventajasJ’ ~ > Solo deja que sus empleados tomen decisiones
en cosas de poca importancia

> Ellider piensa que los trabajadores no > Es el considerado Unico responsable en el logro

tienen criterio propio > Piensa que lo que mas motiva es el dinero y el
» Se premia el mal desempeiio o las cosas poder

que el lider cree que estan mal > Da recompensas y castiga si es necesario
> Si el lider desaparece, los empleados no > No promueve mucho el trabajo en equipo

saben qué hacer
> El grupo no puede madurar, como tampoco

sus componentes

Liderazgo carismatico
Caracteristicas del liderazgo carismatico .

» Es capaz de modificar la escala de valores,

creencias y actitudes de sus seguidores
Tiene gran capacidad de conviccion

Es buen motivador

Es capaz de asumir riesgos
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convencionales

Crea admiracion
Tiene vision de futuro
Tiene buena capacidad de persuasion
Genera confianza

Es inconformista

Se sacrifica por la empresa
Es positivo
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Puede llegar a utilizar medios innovadores y no

Desventajas del liderazgo carismatico <

» Sus errores suelen ser
perdonados

» Sus logros pueden ser
excesivamente alabados

» Puede llegar a anular a las
personas

» Puede llegar a crear dependencia

» El lider tiene mucho peso en el
equipo



Liderazgo lateral

» Es aquel que se basa en la capacidad para influir en personas de un
mismo nivel para conseguir objetivos comunes

» Se trata de que cualquier persona puede dirigir sin tener que ser el jefe

» Elliderazgo lateral no es uno de los tipos de liderazgo propio de
tiempos modernos

Liderazgo situacional
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Fases del modelo de Hersey-hlanchard

» ldentificar funciones y actividades

> Establecer los conocimientos y habilidades

» Valorar el nivel de competencia de cada

componente

Valorar el nivel de motivacion y confianza

Conocer cuél es el desarrollo o madurez

Seleccionar y llevar a cabo el estilo de liderazgo

adecuado para cada empleado

> Es eficaz en cambios de liderazgo y con diferentes
subordinados

A

Hersey-Blanchard propone que el que se
encargue de dirigir el grupo cambie su
forma de interactuar y abordar tareas

YV V V

— Ventajas

» La empresa consigue mejores
resultados

» Hay una mayor interaccion lider-
equipo

» Ellider se adapta a las
circunstancias de cada empleado

» Ellider es flexible y se adapta

» El lider es versatil y sabe cémo
actuar en cada momento

» Es facil de entender e implementar




PENSAMIENTOS
SISTEMICO Y LIDERAZGO

Pensamiento sistémico

» Se caracteriza en decir que el todo puede ser mas,

menos o igual que la suma de las partes, es una
filosofia basada en los sistemas modernos
buscando llegar a objetivos tacticos y no puntuales
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PENSAMIENTO SISTEMICO
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Caracteristicas

» Enfatiza la observacion del todo y no de
sus partes

» Es un lenguaje circular en vez de lineal

» Tiene un conjunto de reglas precisas
gue reducen las ambigtuedades y
problemas de comunicacion que
generan problemas al discutir
situaciones complejas

» Contiene herramientas visuales para
observar el comportamiento del modelo

> Abre una ventana en nuestro
pensamiento

Dinasi] 2010

Pensamiento Sistém
1

Holistico.

Dinasif *Grupo De Estudio De Din:
Univer
Programa De Ingenieria De Sistem

Idioma universal

> Se considera gue es mas potente como
lenguaje, pues expande:nuestro ' modo
de abordar los problemas complejos
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El Pensamiento sistémico es una sensibilidad
hacia los entrelazamientos sutiles que confieren
a los sistemas vivos su caracter singular

El pensamiento sistémico va mas alla de lo
gue se muestra como un incidente aislado

Metodologia

» Lavision Global

» Balance del corto y largo plazo.

» Reconocimiento de los sistemas
dinamicos complejos e
interdependientes

» Reconocimiento de los elementos
medibles y no medibles
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Beneficios

» Permite la comprension, simulacion y
manejo de sistemas complejos.

» La metodologia del Pensamiento
Sistémico ayudara a la optimizacion de
los procesos, la obtencion de metas y a la
obtencion de una planeacion estructurada



Pensamiento sistematico

Lenguaje del pensamiento sistematico
“eslabones” y “ciclos”

Ciclo y los cambios: Existen dos elementos
bésicos en la configuracion de todas las
representaciones de sistemas: los ciclos
reforzadores y los ciclos compensadores.

suelen ser invisibles, hasta
que alguien las sefales

» Los cuatro niveles de una
vision sistematica

Demoras

» En los ciclos reforzadores, las demoras erosionan nuestra .
confianza porque el crecimiento no llega con la rapidez esperada

» En los ciclos compensadores, las demoras pueden cambiar
drasticamente la conducta del sistema

Los ciclos compensadores surgen en

Los CIC_|OS rTforzqdqres ger:er(jllme(;‘te _ situaciones que parecen ser auto correctivas
pot~er|10|an € .c[eumler]:to oda ef? erI]CIIa’t pa“rgn y autor reguladoras, al margen de la
sefalar un sistema reforzador utilice la letra voluntad de los participantes

o el efecto multiplicador o “bola de nieve”

o N

ado a partir de mediados del siglo XX, sus
LResedrch Institute.de Palo Alto

El Pensamiento Sistémico se ha
fundadores, son los fundadore



TECNICAS DE NEGOCIACION

Negociar

» Proceso muy parecido a vender, aunque con algunas diferencias
» En la negociacion, al igual que en la venta, deben beneficiarse
ambas partes

Fa s e s d e n e g o c i a c i o n

Técnicas de
La preparacion K &éié i o
hay que definir lo que se pretende conseguir y s n eg()c'aC'On

cémo conseguirlo, estableciendo objetivos propios, necdocigacion
qué tipos de descuentos pueden ofrecerse en caso
de necesidad y hasta donde es posible ceder

La discusion

Fase que normalmente se llama de conversacion, intercambio o
presentacion, tratando de quitar agresividad al vocablo discusion,
se exploran los temas que separan a las partes para conocer sus
actitudes e intereses

Las senales

Es un medio que utilizan los negociadores para indicar su
disposicion a negociar sobre algo, es un mensaje que ha
de ser interpretado por el que lo recibe

Las propHe!as ' l -

Son aquello sobre lo que se negocia, no se
negocian las discusiones, aunque las propuestas
puedan ser objeto de discusion.




El cierre y el acuerdo

La finalidad del cierre es llegar a un acuerdo, cuando
habldbamos del cierre en la venta, también en la negociacion
debe hacerse en forma segura y con firmeza, y para que sea |
aceptado debe satisfacer un niumero suficiente de las —
necesidades de la otra parte ‘ '

Cierre por concesion. Es la forma mas frecuente en las >
negociaciones; equivale a terfipar la fase de intercambio
o B Bl
Cierre con resumen. Después del cierre con concesion,
es el tipo de cierre de negociacion mas utilizado. Al
terminar la fase de intercambio se hace un resumen de
todos los acuerdos alcanzados hasta el momento

Nego@dcion del ggecio D .

El pr io fundamental en la negogiacion es: si no tenemos
gue negociar, no negociemos; por tanto, el vendedor haria muy
bien en situarse en una posicion en la que no tuviera que
negociar, exponiendo sus condiciones con firmeza y seguridad

: . : ; CoOmo presentar el precio?
Estrategias para las objeciones del precio < P P

» Es conveniente que el vendedor pres

el precio cuando ya haya argumentado

sobre los beneficios que su producto

Debe mencionarlo sin brusquedad, con

toda naturalidad, al decir el precio no debe

bajarse el tono de la voz o decirlo con

timidez, ni mirar a otro lado

» El precio conviene presentarlo entre dos
beneficios, segun la técnica del «bocadillo»
o del «sandwichx»

» No se debe decir precio barato ni precio caro,

en su lugar se debe decir precio bajo o, mejor

aun, precio adecuado y precio elevado. >
» Dividir el precio en pequeias fracciones

¢,Como vender un producto de precio elevado?
Resaltando la calidad del producto, el servicio y la
marca, despertando en el cliente la conciencia de
calidad, incitando el amor propio del cliente y halagando
el buen gusto del comprador, estimulando en ellos el

" : - S
movil del orgullo, vanidad y prestigio. Presentando e
ventajas y beneficios del producto, buscando la utilidad
para el cliente, hasta que este vea que lo que paga es ‘
menor de lo que recibe, hablarle de inversion y no de
gasto y dividir el precio en pequefias fracciones, como ya e
vimos con anterioridad @
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