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Tipos de liderazgo.

LIDERAZGO NATURAL: lider que no es
reconocido como tal con un titulo pero
que representa ese “rol” a la perfeccién.
Tanto es asi, que nadie lo cuestiona, sino
que se toman sus recomendaciones vy
guias como algo que hay que cumplir.
Gracias a su buen hacer y el dia a dia se
convierte en los lideres naturales del
equipo. Son personas que ejercen un tipo
de liderazgo muy apreciado por el grupo
y mas que aceptado.

LIDERAZGO TRANSFORMACIONAL - EL
MAS COMPLETO: Se considera el liderazgo
mds completo y es que los lideres que
actuan bajo este esquema son los llamados
“auténticos lideres”, ya que trabajan desde
Ssu auténtico poder de motivacion e
inspiracion hacia el grupo... iPermanente!
Su objetivo y sus premisas son transformar,
innovar y motivar al equipo, y de ahi,
crecer. Son realmente muy valorados y
buscados para ocupar puestos de
responsabilidad en las organizaciones.

LIDERAZGO BUROCRATICO: Su base, la de
este lider, es cumplir a rajatabla las normas
de la empresa por encima de lo que es mas
conveniente para el grupo o lo que cada
uno necesita para poder llegar a los
objetivos marcados.

LIDERAZGO “DE LA CURVA”: Este ultimo
tipo de liderazgo nos ha gustado mucho
siempre porque se basa en la “curva de la
felicidad”. Si todo funciona bien, si el
equipo se siente motivado, si Ia
productividad es muy elevada y todo el
entorno es satisfactorio es lo mas parecido
a la felicidad que podemos encontrar en el
trabajo, y la felicidad siempre se relaciona
con una curva.

EL LIDERAZGO EMPRESARIAL:
Consiste en la habilidad o proceso por
medio del cual el lider de la empresa
es capaz de influir en los demas para
poder conseguir los objetivos vy
satisfacer las necesidades de Ila
empresa.

(Carartarictirac
e Seguro
® Responsable
e Capacidad de liderazgo

¢ Capacidad de expresar sus ideas de
forma directa

¢ Altos conocimientos del sector en el
gue se encuentra

¢ Experiencia dentro de la empresa

EL LIDERAZGO LAISSEZ FAIRE: Dentro de los tipos
de liderazgo, uno de los mas reconocidos es el
liderazgo laissez faire, un tipo de liderazgo mas
liberal en que el lider tiene un papel pasivo y son
los trabajadores los que tienen un mayor poder de
decision

EL LIDER PATERNALISTA: Tiene confianza en sus
empleados. Su labor es que los trabajadores
ofrezcan mejores resultados, que trabajen mejory
mas, por lo que los motiva, incentiva y les ofrece
recompensas por lograr objetivos.

EL LIDERAZGO CARISMATICO: El lider carismatico
es aquel que tiene la capacidad de generar
entusiasmo en los trabajadores, es elegido por la
forma en que da entusiasmo a las otras personas,
destaca por su capacidad de seduccion y
admiracion.

EL PENSAMIENTO DE
LIDERAZGO

Pensamiento sistémico y liderazgo.

Es la actitud del ser humano, que 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 sdlo
percibe partes de éste y de manera inconexa El
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.

La actual sociedad: 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 accién, sino de la interaccién y la
comunicacion. Cuando falla la interaccion, todos los

esfuerzos adicionales de las empresas se dafian.

“El Pensamiento sistémico es una sensibilidad hacia
los entrelazamientos sutiles que confieren a los
sistemas vivos su caracter singular” Peter Senge.

El Pensamiento Sistémico tiene cualidades Unicas que lo hace
una herramienta invaluable para modelar sistemas complejos:

Negociar es un proceso muy parecido a
vender, aunque con algunas diferencias.
Ya hemos dicho que vender es persuadir,
convencer al posible cliente para que
piense y actie como el vendedor quiere
gue este actue y, siempre, en beneficio de
ambas partes.

7.4. Las propuestas Las propuestas son
aquello sobre lo que se negocia, no se
negocian las discusiones, aunque las
propuestas puedan ser objeto de discusion. Se
sale de la discusidn por una sefial que conduce
a una propuesta, es decir, a una oferta o
peticion diferente de la posicidn inicial

7.6. El cierre y el acuerdo: Como es légico,
la finalidad del cierre es llegar a un acuerdo.
Al igual que cuando habldbamos del cierre
en la venta, también en la negociacién debe
hacerse en forma segura y con firmeza, y
para que sea aceptado debe satisfacer un
numero suficiente de las necesidades de la

e Enfatiza la observacion del todo y no de sus partes otra parte.

* Es un lenguaje circular en vez de lineal

e Tiene un conjunto de reglas precisas que reducen las
ambigliedades y problemas de comunicacion que generan
problemas al discutir situaciones complejas

Técnicas de negociacion.

7.1. La preparacion: En la fase de preparacion
hay que definir lo que se pretende conseguir y
como conseguirlo, estableciendo los objetivos
propios, qué tipos de descuentos pueden
ofrecerse en caso de necesidad y hasta dénde
es posible ceder; es muy importante tratar de
descubrir los objetivos del contrario

7.3. Las sefales: Como se ha dicho, en la
negociacion las posiciones van moviéndose,
unas veces acercandose y otras, por el contrario,
distanciandose. La sefal es un medio que
utilizan los negociadores para indicar su
disposicidn a negociar sobre algo, es un mensaje
que ha de ser interpretado por el que lo recibe

7.5. El intercambio: Esta fase es la mas intensa
de todo el proceso de negociacidn y exige una
gran atencion por ambas partes, ya que en ella
se trata de obtener algo a cambio de renunciar
a otra cosa. Cualquier propuesta o concesién
debe ser condicional, es decir, por todo lo que se
concede debe obtenerse algo a cambio

7.6.1. Negociacion del precio: Pero la realidad nos demuestra que el cliente compara
el valor del producto con el precio que se le pide y como es mas féacil entender el

precio que el valor, pues se entra en conflicto de intereses. El precio tiene una

e Contiene herramientas visuales para observar el

comportamiento del modelo

referencia: es mas alto o mas bajo que otro. El precio se satisface en el acto o a corto
plazo, el valor se disfruta o constata a lo largo del tiempo, ya que el valor esta en

funcién de la calidad, el concepto calidad no se expresa en un solo parametro, el
concepto calidad no es mensurable, las cifras que se emplean en calidad no tienen
sentido propio; por ejemplo: écomo se mide la comodidad? ¢Y la seguridad? ¢Y la

marca?



