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1. Liderazgo autocratico

El liderazgo autocratico es una forma extrema de liderazgo transaccional, en las que los lideres tienen un poder absoluto
sobre los trabajadores. Las personas que forman parte del staff tienen la oportunidad de ofrecer sus sugerencias,
incluyendo si estas son para el bien del equipo o de la empresa. Muchas personas se sienten mal al ser tratadas de esta
forma. El liderazgo autocratico presenta diferentes niveles de ausentismo y rotacién de los trabajadores. Para muchos

trabajos sin calificacion, el estilo autocratico puede ser efectivo, porque las ventajas del control superan las desventajas

2. Liderazgo burocrético

Todos los lideres burocraticos hacen todo segun viene predefinido en un libro. Siguen todas las reglas de forma rigurosa
y se aseguran de que todo lo que hagan sus seguidores sea preciso. Es un estilo de liderazgo muy apropiado para

trabajar cuando existen muchos riesgos en cuanto a seguridad o cuando se entra en juego altas cantidades de dinero.

3. Liderazgo carismatico

El liderazgo carismético es muy parecido al liderazgo transformacional, ya que todos los lideres de la organizacion
inspiran entusiasmo en los equipos y son demasiado energéticos al conducir a todos los empleados.

De todas formas los lideres carisméticos tienen a creer mucho mas en si mismo que en los equipos de trabajo que los
rodean, esto supone que se generen problemas, y un proyecto en una organizacion puede llegar a colapsar el dia que el
lider abandone el barco. Es por esto, que las personas que integran el equipo tienen en mente que sin el lider

carismatico no se alcanza el éxito.

4. Liderazgo participativo o democratico

El lider democratico es el que toma la Ultima decision, los lideres participariamos invitan a otras personas que integran el
equipo a que contribuyan durante el proceso de toma de decisidén. Esto no sélo incremente la satisfaccion por el trabajo
sino que favorece el desarrollo de nuevas habilidades. Los miembros del equipo se sienten en control de su propio
destino asi que se encuentran motivados a trabajar duro, mas que por una recompensa econémica.

Como la participacién democrética necesita de mucho tiempo, abordarlo puede durar bastante tiempo pero a menudo se
logra un excelente resultado. El estilo de liderazgo puede adoptarse cuando resulta esencial realizar un trabajo en equipo

y cuando la calidad es mucho mas importante que la velocidad o la productividad.

5. Liderazgo ‘Laissez-faire’

La expresion “Laissez-faire” es francesa y significa “déjalo ser”, se utiliza para describir a los lideres que dejan a los

miembros que forman el equipo trabajar por su propia cuenta.



Puede resultar bastante efectivo si los lideres monitorean lo que se esta consiguiendo y lo comunican al equipo de forma
regular. De forma regular el liderazgo laissez-faire es efectivo cuando los trabajadores cuentan con una larga experiencia

y tienen iniciativa propia. El tipo de liderazgo puede darse solo, cuando los altos mandos no ejercen el suficiente control.

6. Liderazgo orientado a las personas

Es un opuesto al liderazgo orientado a la tarea. Con el liderazgo orientado a las personas, todos los mandatarios se
encuentran completamente orientados en organizar, hacer de soporte y desarrollar los equipos. Es un estilo participativo,
y tiende a empoderar al equipo y a fomentar la colaboracion creativa. A la hora de llevarlo a la practica la gran mayoria
de lideres se usan tanto el liderazgo orientado a la tarea y el liderazgo orientado a las personas.

7. Liderazgo natural

El término describe al lider que no se encuentra reconocido de manera formal. Cuando alguien en cualquier otro nivel de
una empresa lidera de forma simple la satisfaccion de las necesidades de un equipo, se describe como un lider natural.
Otras personas lo llaman lider servil. Este tipo de liderazgo es un liderazgo democratico, ya que el equipo participa del
proceso de toma de decisiones. Las personas que apoyan el modelo de liderazgo natural dicen que es una buena forma
de trabajo en el mundo en el que los valores son cada dia mas importantes. Otras personas opinan que en situaciones
de elevada competencia, los lideres naturales pueden perder peso ya que otros lideres usan diferentes estilos de

liderazgo.

8. Liderazgo orientado a la tarea

Los lideres que se encuentran orientados en la tarea, focalizan su trabajo en lo que se haya cumplido y pueden
considerarse algo autocréticos. Los lideres son muy buenos para definir el trabajo y los roles necesario, ordenar,
planificar, organizar y controlar. Pero no tienden a pensar mucho en el bienestar de su equipo, por lo que se presentan
problemas para motivar y retener a los colaboradores.

9. Liderazgo transaccional

Este estilo de liderazgo nace de la idea de que los miembros de equipo llegan al acuerdo de obedecer en todo a su lider.

La forma de pago es a cambio de esfuerzo y la aceptacion hacia diferentes tareas que les da su lider. El lider tiene

derecho a castigar a quien considere que el trabajo se encuentra como él lider lo desea.

El liderazgo transaccional es un tipo de management, no un verdadero estilo de liderazgo, ya que es un principio hacia la

ejecucion de las tareas que se deben realizar a corto plazo.

10. Liderazgo transformacional

El liderazgo transformacional es considerado el verdadero liderazgo por la gran parte de los tedricos del liderazgo. Se
basa en la inspiracion de los equipos de trabajo de forma permanente, y le transmiten su entusiasmo al equipo. A la vez
que estos lideres necesitan sentirse apoyados solo por ciertos empleados. Es una ida y vuelta, por lo que muchas

empresas tienen que funcionar tanto con el liderazgo transformacional como el liderazgo transaccional.



El pensamiento sistémico es la actitud del ser humano, que se basa en la percepcion del mundo real en términos de
totalidades para su analisis, comprensién y accionar, a diferencia del planteamiento del método cientifico, que sélo

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.

En términos de recursos humanos, consiste en pensar como un todo, con el fin de no crear organizaciones fijas sino

cambiantes y adaptables a las dificultades.

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 comunicacién. Cuando falla la interaccién, todos

los esfuerzos adicionales de las empresas se dafan.

El Pensamiento Sistémico permite la comprension, simulacién y manejo de sistemas complejos, como los que existen en
cualquier empresa, negocio o area de trabajo, al utilizar esta herramienta se simplifica el entendimiento de los procesos

internos y su efecto en el ambiente exterior, asi como la interaccion entre las partes que integran el sistema global.

La metodologia del Pensamiento Sistémico ayudara a la optimizacion de los procesos, la obtencién de metas y a la
obtencidn de una planeacion estructurada para anticiparse al entorno donde se encuentra. Nos ayuda a identificar
algunas reglas, algunas series de patrones y sucesos para prepararnos de cara al futuro e influir sobre él en alguna
medida.

Preparacion.

Es la etapa fundamental de la negociacién. En esta fase de negociacion se pretende recoger toda la informacion
posible y necesaria, tanto de nuestras propias condiciones o intereses como de las del resto de participantes en la
negociacion. Consiste en delimitar el tema o temas a tratar: cuales son los objetivos de la negociacién, las posibles
opciones, los intereses, etc. Ademas, la preparaciéon implica que no se puede dejar todo en manos de la improvisacion.

Para comenzar una negociacién en la que se buscan acuerdos 6ptimos y duraderos no sirve de nada la improvisacion.

Esta fase se caracteriza por los siguientes puntos:

e El objetivo de la preparacién no es otro que identificar de forma exacta qué es lo que se pretende con la
negociacion y, ademas, averiguar lo que pretende la otra u otras partes negociadoras.

e Existe también un objetivo secundario o plan alternativo en el caso de que no se hayan dado las condiciones
Optimas para alcanzar el objetivo.

¢ Intereses: delimitar las necesidades o esclarecer qué solucién se busca.

e Alternativas: tener claro qué otra cosa se haria en el caso de que la negociacién no tuviera éxito.

e Opciones: generar todas las soluciones posibles, por ejemplo con el uso de la lluvia de ideas.

e Acuerdos: consiste en priorizar opciones segun la satisfaccion (nivel de satisfaccion que generan determinados
intereses a ambas partes) o segun la realidad (si es 0 no posible aplicar determinadas opciones).

e Seguimiento: debe quedar de manifiesto qué persona hace qué en qué momento. Tener en cuenta que los

acuerdos suponen un fuerte compromiso entre dos partes en un espacio y tiempo concretos.
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Desarrollo.

El desarrollo comprende desde el momento en el que las partes se sientan a negociar hasta que concluyen las
negociaciones, tanto si se llega a un acuerdo como si no. Durante el desarrollo las partes involucradas en la negociacion
se dedican a intercambiar informacién, ademas de defender sus puntos de vista. En esta fase de negociacion salen a la

luz las discrepancias o los desacuerdos y se trata de acercar posturas para intentar que todo el mundo salga beneficiado.

La duracién de esta etapa es indeterminada, con frecuencia los participantes necesitan armarse de paciencia.
Generalmente no es recomendable precipitar los acontecimientos, es mejor esperar a que las ideas vayan madurando y

tomando forma.

Cierre.

Se puede dar el cierre en las negociaciones tanto si existe acuerdo como si no. Antes de dar por finalizados los acuerdos
hay que asegurarse de que no queda nada por tratar y de que las partes implicadas interpretan y comprenden del mismo

modo los puntos que se han tratado durante la negociacion.

Una vez cerrada la negociacion se deben recoger por escrito todos los aspectos tratados. Lo mas frecuente es que en
este momento todas las partes implicadas se relajen, sin embargo conviene estar mas atentos que nunca, puesto que en
el documento se debe detallar todo lo que hasta el momento se ha tratado. Por ejemplo; clausulas de incumplimiento,

indemnizaciones, prérrogas, etc. El cierre de la negociacion puede darse también por una ruptura entre las partes.

Cuando se de por concluida la negociacién es importante analizar objetivamente cémo se ha desarrollado, para

identificar posibles fallos y aspectos a mejorar

1. Enfocate en el comprador

2. Investiga antes de iniciar una conversacion

3. Antes que nada, genera empatia

4. Define tu buyer persona

5. Primero, genera valor y, luego, vende

6. Haz preguntas y escucha

7. Ten en cuenta las peculiaridades psicolégicas

8. Adapta tu enfoque al comprador

9. Apela alas emociones

10. Recuerda que tu cliente es una persona






