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UNIDAD IlI

Liderazgo

natural

!

perfeccion. No se
cuestiona este tipo
de liderazgo si no
que solo se toman
en cuenta sus
recomendaciones
y guias como algo
que hay que
cumplir.

- J

Liderazgo
empresarial

/Consiste en Ia\

habilidad de influir
en los demas que
tiene un lider para
poder  conseguir
objetivos y
satisfacer las
necesidades de la
empresa. Una
caracteristica de
este lider es la
buena capacidad
de motivacién del

\equipo. j

Liderazgo
paternalista

!

/Es el “rol” a Ia\ /Es el liderazgo méh

Qotivar al equipo.

/Este tipo de lider asumh

Liderazgo
transforma-
cional

completo y es que los
lideres que actian bajo
este  esquema  son
llamados “auténticos
lideres” ya que trabajan
con poder y motivacion
hacia el grupo. Sus
objetivos son
transformar, innovar y

)

Liderazgo
autocratico

!

la responsabilidad en la
toma de decisiones, es el
que inicia y dirige las
acciones ademas de
controlar al trabajador.
Considera  que los
trabajadores son
capaces de guiarse por
si mismos por lo que hay
qgue saber gobernarlos y
controlarlos, debiendo
ellos obediencia a sus

Qrdenes y decisiones. j \

Liderazgo
carismatico

!

KI'iene confianza en\

sus empleados. Su
labor es que los
trabajadores

ofrezcan mejores
resultados, que
trabajen mejor y
mas, por lo que los
motiva, incentiva y
les ofrece
recompensas por

/Es aquel que tiene Ia\

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.

\Iograr cibjetivos. /

- )

Liderazgo
burocratico

!

ﬂu base, la de este lider, es

cumplir a rajatabla de 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
la
empresa es su guia mas estricta,
lo que conlleva a una rigidez
absoluta en el modelo de gestion.

marcados. La politica de

!

Liderazgo
democratico

!

/Es aquel que fomenta m

participacion de la comunidad,
dejando que los empleados
decidan més sobre sus
funciones 'y  tengan las
suficientes competencias para
tomar decisiones. Los
trabajadores pueden opinar, no
se limitan solo a recibir 6rdenes,
y de hecho se alienta su
participacion. Una de las
caracteristicas de este liderazgo
es: Fomentar la participacion y
consultar a sus trabajadores.

Liderazgo
lateral

!

Cs aquel que se basa en D

capacidad para influir en
personas de un mismo nivel

para conseguir  objetivos
comunes. Se suele realizar
entre  personas que se

encuentran en el mismo rango
0 puesto dentro de la empresa,
y no es una relacion entre jefe
y empleado.

/

Liderazgo
de lacurva

@iempre se basa en la curva dh

la felicidad, ya que, si todo
funciona bien, si el equipo se
siente motivado, Si la
productividad es muy elevada y
todo el entorno es satisfactorio
es lo més parecido a la felicidad.
Estos son liderazgos basados
en construir en positivo todo lo
que puede llegar afectar a un

Qquipo. l /

Liderazgo
laissez faire

/Este tipo de liderazgo més\

liberal en que el lider tiene un
papel pasivo y son los
trabajadores los que tienen un
mayor poder de decision. Este
es un lider liberal que hace y
deja hacer, tiene un papel
totalmente pasivo, ya que los
trabajadores o el grupo son los
que tienen el poder. Una
caracteristica es: El poder esta
en manos del grupo, no del lider

. /

Liderazgo
situacional

ﬂs un modelo de Iiderazgo\

mediante el que el lider adopta
diferentes tipos de liderazgo en
funcion de la situacién y nivel de
desarrollo de los empleados,
adaptando asi el estilo de
liderazgo mas eficaz en cada
momento y de acuerdo a las
necesidades del equipo. El
comportamiento del lider se
adapta al equipo de trabajo para

conseguir los mejores resultados.




Pensamiento
sistémico

v
/Es la actitud del ser\

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

Kinconexa. /
v

Demoras

v
/Las demoras se\

presentan tanto los
ciclos reforzadores
como en los
compensadores. Hay
puntos donde el
eslabon tarda
bastante en
manifestarse. La

demora puede ejercer
una enorme influencia
en un sistema,
acentuando la
repercusion de otras

Kfuerzas. /
v

Técnicas de
negociacion

v

4 )

La negociacion es un
proceso de resolucion
de un conflicto entre
dos o mas partes,
pues hay siempre,
bajo la negociacion,
un conflicto de
intereses. Puede ser
un intercambio social
que implique una
relacion de fuerza,
una lucha sutil por el

),

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

danan.

v

Arquetipos

v

Cicloy los
cambios

v

@(isten dos elementos bésich

en la configuracion de todas las
representaciones de sistemas:
los ciclos reforzadores y los
circulos compensadores. Los
ciclos reforzadores generan
crecimiento  exponencial y
colapso, y el crecimiento o
colapso contindia a un ritmo cada
vez mas acelerado. En todos los
procesos reforzadores un
cambio pequefio va cobrando

creciente poder. /

v

Adversarios

v

Esta palabra viene del vocablo
griego arkhetypos que
significa, el primero en su
especie. Los  arquetipos
sistémicos, alejados  del
pensamiento sistémico,
fueron desarrollados en los
afios 80. Algunos arquetipos,
entre ellos el de limites de
crecimiento y desplazamiento
de la carga, eran traducciones
de estructuras genéricas.
Estos son mecanismos del
pensamiento sistémico que se
habian descrito dos décadas
antes.

4 N

El desempefio de cada parte
declina o permanece parejo y
bajo, mientras que la rivalidad
crece con el correr del tiempo.

Es aconsejable no decidirse
de inmediato por una

sino mirar la

respuesta,
situacion a través de la lente
de diferentes arquetipos. Dos
0 tres pueden combinarse
para que cada cual ilumine un

(G ¢ 4
La discusion
Como se ha dicho, Ias\

personas negocian porque
tienen o creen tener un
conflicto de derechos o
intereses. En esta 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. Es muy
parecida a la etapa de
determinacion de
necesidades que se practica

en la venta.

.

Kaspecto diferente. /

v

Las senales

ﬂa sefial es un medio quh

utilizan los negociadores para
indicar su disposicibn a
negociar sobre algo, es un
mensaje que ha de ser
interpretado por el que lo
recibe; frecuentemente las
afirmaciones que se hacen en
las primeras fases de la
negociacion son de
naturaleza absoluta, del tipo
de: “no concederemos nunca
el descuento que nos pide”,
“es absolutamente imposible
aceptar esa forma de pago”,
‘no podemos considerar esa

Ciclo
reforzador

v

Un ciclo reforzador, por
definicion es incompleto.
Nunca tenemos un circulo
vicioso o0 virtuoso por si
mismo. En algin momento
se topa con un mecanismo
compensador que lo limita.
Tal vez el limite no aparezca
en nuestra vida, pero
podemos dar por sentado
que aparecera. En general

hay limites multiples.

v

Origen del
concepto

/EI Pensamiento Sistémico se\

ha desarrollado a partir de
mediados del siglo XX, sus
fundadores, son los
fundadores del Mental
Research Institute de Palo Alto
(California— U.S.A.). De alli se
expandi6 a todo el mundo,
como disciplina adecuada a la
resolucion de  problemas
personales, familiares, de
organizaciones pequefias y
grandes, y hasta de relaciones

propuesta”.

Qternacionales. /
Propuestas

ﬂas propuestas son aquelh

sobre lo que se negocia, no se
negocian las discusiones,
aunque las propuestas puedan
ser objeto de discusion. Se
sale de la discusion por una
sefial que conduce a una
propuesta, es decir, a una
oferta o peticion diferente de la
posicion inicial; deben evitarse
en las primeras propuestas las
ofertas arriesgadas, debiendo
ser estas cautelosas y
exploratorias pues, en todo
caso, se desarrollardan mas
adelante y es probable que

Qaan aceptadas. /




El
intercambio

Esta fase es la méas intensa
de todo el proceso de
negociacién y exige una
gran atencién por ambas
partes, ya que en ella se
trata de obtener algo a
cambio de renunciar a otra
cosa. Cualquier propuesta o
concesion debe ser
condicional, es decir, por
todo lo que se concede debe
obtenerse algo a cambio.

\_ )

Cierrey
acuerdo

ﬁ\ finalidad del cierre es llegar zx

un acuerdo. Al igual que cuando
hablabamos del cierre en la
venta, también en la negociacion
debe hacerse en forma segura 'y
con firmeza. Hay dos tipos de
cierre; Cierre por concesion:
equivale a terminar la fase de
intercambio ofreciendo una
concesion para conseguir un
acuerdo.

Cierre por resumen: se hace un
resumen de todos los acuerdos
alcanzados hasta el momento,

Negociacion
del precio

ﬂl precio tiene unh

referencia: es mas alto o
mas bajo que otro. La tarea
del vendedor consistird en
averiguar si la razon,
aparentemente objetiva, que
el comprador darda es
veridica o si solo es una
tapadera. Deberda hacer
preguntas detalladas y de
control y prestar atencion
para ver si la respuesta es
convincente y bien pensada

destacando las concesiones que
Se han hecho.

Korebuscada y esquiva. /




