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‘Son personas que ejercen un tipo de
LIDERAZGO NATURAL liderazgo muy apreciado por el grupo y.
més que aceptatio.

'Su objetvo y sus premisas son transformar,
- oo bty
upERAZGO TRANSFORMACIONAL - £ T LY TG L LA,
buscados para ocupar puestos de
e o1 ot

La politica de Ia empresa es su guia mas

estricta. jo que conlieva a una rigidez

absoluta en el modelo de gestion. Esta

. T Glando s taiade decisones
aconoricas o mpresas por e, con
aeralos poigrsos.peo hay e tener

Ctato s s ez 308
Consecuencias

Son liderazqos basados en canstruir en
posiivo todo lo que puede afectar al grupo
LIDERAZGO “DE LA CURVA" al trabajo y al desarrolio de fas fabores.
Son lideres muy bien cualificados y que
tabajan por el éxito el equipo

Cansiste en a habilidad o praceso por « Buena capacdad de comunicacion
medlio del cual el ider de la empresa es + Buena capacidad de motivacion del
capaz de influit en los demés para podet

conseguir l0s objetivos y satisfacer * Carisma
desarrollar el maximo potencial en « Capacidad de resolucion
‘empresa y trabajadores. Por eso, las + Organizacién y capacidad para gestionar
empresas ya no solo necesitan [efes sino los recursos

- S

Es el que asume ia responsabilidad en la « Responsable

+ Capaciiad de Iderazgo
toma de decisiones, es el que inicia y .
EL LIDER AUTOCRATICO dirge Ias acciones ademas de controlar al Caracteristicas de! liderazgo autocratico Chpacidade epreon 20s kieas ds
rabajador. Todo se centra en el der, tanto . e
las decisiones como las responsabiidades. AN CONOEVPNNN el S4 C0E 8 81 8

se encut
+ Experiencia deniro de la empresa

- Ofrece diversas solucones y deja eiegir a
s aquel que fomenta la part cipacion de &a

sus emplearos entre ellas.
comundad, dejando que los emp eados. + Fomenta la particpaci6n y consulta a sus
decidan més sobre sus funcones  tengan tabajadores
o suicentescom o s ki s conaicas
decisones. Los rabajadores pueden « Orienta a sus empleados, pero no les.
‘opinar, no se limitan solo a recibir Grdenes. a
y de hecho se alenta su participacion

order
» Agradece las sugerencas y opiniones de
atros

oo do ez, T e e (T
los méas L * Los lide fi s normas claras
faire, un tipo de liderazga més liberal en « Los lideres no tienen el papel
que el lider tiene un papel pasivo y son los. protagonista, méas bien su papel es pasivo
it e o Vs e e ot s s W S
poder de decision. Este es un lider Aberal * El lider influye muy poco en ios logros ¥
que hace y deja hacer, tene un papel objetvos de la empresa
totalmente pasivo, ya que los traba adores + Ellider no tiene un papel importante en
0 el grupo son los que tienen el poder. el clima faboral

leados. Su del liderazgo paternalista
labor es que los trabajadores ofre:
meloes restaco, ok Tabaen mecy 505 o  hay e tntatos
mas, por o que los motiva, incentiva y les «No delega respansabilidades
ofrece recompensas por lograr objetvos * Puede ser amable. atento y servicial

€1 lider carismatco es aquel que tiene lo
capacidad de generar entusiasmo en los

trabajadores, es elegido por la forma en

que da entusiasmo a las otras personas,
5 destaca por su capacidad de seduccion y

Sdmacin: Ese It pusc 6t muy

buencs resultados a la empresa, asi como

cambios y resultados en ia empresa ya

que es capaz de hacer que s
trabajacores den ko maxmo e si.

Es aquel que se basa en a capacidad
para inflr en personas de un msmo nvel
‘para consequir objelivos comunes, Se
suele realzar entre personas que se
encueniran en e mismo 1ango o puesto
dentro de la empresa, y no s una relacion
entre jele y empleado

EL LIDERAZGO LATERAL gl En qué consiste el Iderazgo o ider
e

lateral?

Se trata de que cualquier persona puede
diig sin tener que ser el jefe, puede
involucrar a los demds hacia un objetvo.
comin influencidndoios. No es necesario
ser jele para sec lider, ni s quiera estar a
cargo de cierta operaci6n, aunque si se
tenga responsabiidad sobre ella, y el
I derazgo lateral es un claro ejemplo de
esto.

E5 un modelo de Iiderazgo mediante el
que el ider adcpta diferentes tipos de
liderazgo en funcidn de a situacién y nivel

desarrollo de los emp eados,
adaptando as el estilo de liderazgo mas
eficaz en cada momento y de acuerdo a
Ias necesiiades del equipa. 1
comportamiento de lider se acapta ol

EL LIDERAZGO SITUACIONAL 22 Séfu ue sbega pen cenaopk o8

mejores resultados.

41ipos de |derazgo a aplicar
« El lider ordena
«El
« Ellider partcipa
«E1ider delega




PENSAMIENTO SISTEMICO Y
LIDERAZ

La actual sociedad

ESTRUCTURA SISTEMATICA 2|

EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO

EL LENGUAJE DEL PENSAMIENTO
SISTEMATICO “ESLABONES" Y

“CICLOS"

CICLO Y LOS CAMBIOS

EL CICLO REFORZADOR

CICLOS COMPENSADORES:
ESTABILIDAD, RESISTENCIA Y LIMITES.

GO

LOS CINCOS PORQUES i

Es la actitud del ser humano, que se basa
en la percepcion del mundo real en
términos de totalidades para su analisis,
comprension y accionar, a diferencia del
planteamiento del método cientifico, que
s6lo percibe partes de éste y de manera
inconexa

E| pensamiento sistémico g

El i ico se i
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
técticos y no puntuales

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
accion, sino de la interaccién y la
comunicacién. Cuando falla la interaccion,
todos los esfuerzos adicionales de las
empresas se dafian.

Para el pensamiento sistémico la
“estructura” es la configuracion de
i entre los
claves del sistema. Ello puede incluir la
jerarquia y el flujo de los procesos,
aptitudes y percepciones, y cientos de
factores mas.

Las estructuras sistémicas suelen ser
invisibles, hasta que alguien las sefiala

El primer porque: Escoja el sintoma por
donde desee comenzar, el hilo que
supuestamente servira para deshacer el
nudo. Haga la primera pregunta al grupo
“¢por qué sucede tal cosa?” Tal vez
termine por recibir 3 o 4 repuestas.
Muéstrelas todas en la pared, con
abundante espacio en torno

Evitando la "fijacion en los hechos": Las
respuestas a los cinco porqués deben
evitar las acusaciones individuales. Las
culpas individuales no dejan mas opcién
que aplicar castigos, pero ello nos
conduce a un cambio duradero.

En el pensamiento sistémico, cada
imagen cuenta una historia. De cualquier
elemento de una situacion (o variable), se
pueden trazar flechas “eslabones” que
representan la influencia sobre otro
elemento. A la vez estos revelan ciclos
que se repiten una y otra vez, mejorando
o0 empeorando las situaciones

Existen dos elementos basicos en la
configuracién de todas las
representaciones de sistemas: los ciclos
reforzadores y los circulos
compensadores

Puede haber muchos elementos en un
ciclo reforzador, todos en circulos, todos
impulsando el crecimiento de los demas.

Los ciclos reforzadores generalmente

el ola
para sefialar un sistema reforzador utilice
la letra "R” o el efecto multiplicador o
“bola de nieve”.

Los ciclos compensadores surgen en
situaciones que parecen ser auto
correctivas y autor reguladoras, al margen
de la voluntad de los participantes. Sila
gente se siente atrapada en una
estructura compensadora u otro tipo de
estructura, tendra la sensacion de chocar
son una pared. A pesar de las
frustraciones que generan estos ciclos no
son malos de por si.




Negaciar es un proceso muy parecido a
wender, aungue con algunas dferencias.
Ya hmux aan que vender s persuadi,
al posible cliente para que
rlcnnyummoel vendedor quiere.
‘que este actde y, siempre. en benelicio de
‘ambas paries.

negociacidn, un conficto de intereses.
TECNI NEGOCH Puede ser in intercambio.
ECNICAS DE NEGOCIACION. P o I Dl
lucha st por el dominio. Esa fus
2 dsspezands de u ko # oto Wiade
1as diversas eapas, no es cons
i GREIIOn s .t 1 s 50
I.MHI ﬂ una relacion de fuerza
brada que mponga sus
cnitlone 1Il otra parte. Es mejor que
exista un cierto equilbrio de fuerzas y que
se intercambien las presiones, finaimente
las partes llegarén a un acuerdo cuando
las fuerzas estén igualagas.

Enla fase de preparacion hay que del
o gue se pretende canseguiry coma
conseguiro, estableciendo los objetivas
Wl propios, qué tipos ce descuentos pueden
Girecerse en tas de necessid y hasta
donde es pasble ceder. es muy
Importante tratar de descubiir los
objetivos del contrario.

Como se ha dicho, las personas negocian
porque tienen o creen tener un conficto
e derechos o intereses. En
que normaimente se llama de
canversacidn, intercambio o presentacion,
tratando de quitar agreswidad al vocabla
discusion, se exploran los temas.
separan a las partes para conocer sus
aciitudes e nteres

Como se ha dicho, en la negociacién las
posiciones van moviéndose,
acorcandose y oras, por el contaro,

disposicidn a negociar sobre algo, es un
mensale que ha de ser interpretado por el

de la negociacion son de
naturaleza absoluta, del Upo de: no
concederemos nunca el descuento que
105 pider, «es absolutamente imposibie
‘aceptar esa forma de pagos, «no
considerar esa propuestar.

Las prapuestas son aquello sobre o que se negoca,
10 se negocian las discusiones, aunque las
Propuestas puedan ser objeto de discusion. Se sale

e la discusion por una sefal que conduce a un:

@
EELIBEIE UGN R MBS piopuasa, esdeck, 2 olra 0 pakcén diereréa
: primeras
propuestas. \li ofertas. mlﬂis, HEMEMH ser.
‘estas cautelosas y exploratorias pues, en todo caso,
se desarrollaran mas adelante y es probable que

Elintercambio
Esta fase s la mas infensa de todo el
proceso de negociacin y exige una gran

‘condicional, es decir, por todc lo que se
concede debe obtenerse algo a camoio

Ei cierre y el acuerdo
Como es iie i fnakind ! cere s
llegar a un acuerd
Tl 0l urs
s G g b o
n forma sequra y con firmeza, y para
que sea aceptaco dede satsfacer un
nGmero suficiente de las necesidades de
ra parte, En

Negociacion del precio
Es la objecin tipica. Ya dijo Vale-Inclan:
«... e5 de necios confundit valor y precio...

Peroa realidad nos emuesira que el

© auténtica valor de su producto.

Estrategias para |as objeciones al precio
Al hablar de precio no se debe decit
10 i precio caro, en su lugar

s debe deci precio baio 0, mejor aln,

precio adecuado y preci elevado. Barato
se asimila en fa mente del cliente como
e poca calidad y caro puede ser una.
barrera para el presupuesto del cliente

£Como presentar el precio?
Es conveniente que el vendedor presente
& precio cuando ya haya argumentado

no debe bajarse el tono de la
voz 0 decilo con timidez, ni mar a otro.
lado,

Estiatagemas de los compradores

Los compradares tamb+én utiizan clertas

métodos y tnicos para sacar provecha de
‘o5 vendedo







