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Pensamiento sistémico

El lider sistémico debe visualizar en forma
integral la interaccion de los elementos
gue identifican a la personalidad de una
organizacion.

Es muy importante sefalar que el Caracter
Sistémico del Liderazgo supone la
aplicacion sistémica o la aplicacion de la
teoria de los sistemas a la comprension
del hombre “un organismo no es una
maquina; en un organismo esta todo
conectado” (Polo, 1991, p. 35).

En conclusion, se puede hablar del liderazgo

_y del pensamiento sistémico desde una

onsideracion sistémica de las

P ! .
colaboracion « 2 lider y seguidores, en que
la accion de ‘sea reciproca —de modo
que la réﬁg 5 mandar y obedecer; de
mandato y obediencia— sea alte‘;éiva o tal
vez interactiva. ) .
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Lider estratégico

El lider estratégico se distingue por sus
particulares caracteristicas; tienen siempre en
mente los resultados a conseguir, con una
vision del negocio que les diferencia del resto.

Visionario: posee una vision, tanto del
entorno, como del producto o servicio,
como del propio equipo de trabajo, que se
convierte en fuente de desarrollo para la
organizacion.

Orientado a personas: cree firmemente en las
personas, en su factor diferencial y en el talento
oculto que existe en los equipos de trabajo. Es
un directivo que apuesta por el potencial de las
personas y por su desarrollo, que acompafia y
supervisa a su equipo de una manera justa y
objetiva.

L PENSAMIENTO DE

Importancia de la comunicacion en el
liderazgo.

Sin comunicacion, no puede haber liderazgo. El
ser humano por naturaleza posee necesidades
sociales como es ser parte de la sociedad,
relacionarse con las personas, pertenecer a
grupos sociales entre otros.

La comunicacion es un elemento clave, para
poder llevar a cabo esta necesidad, las
organizaciones en la actualidad se mantienen
constantemente comunicandose entre si, ya
sea internamente, con clientes externos,
suplidores, 0 miembros de la sociedad etc.

Cuando hablamos de «Sin comunicacion no
puede haber liderazgo» ¢A que nos referimos?
Una de las principales cualidades de un lider es
que debe ser capaz de comunicar y lograr
influenciar a las personas, si la comunicaciéon no
existe, no habra seguidores entonces, no habra
liderazgo.

El papel del liderazgo en la solucion de
problemas.

Resulta de vital importancia que el lider tenga
una vision importante para analizar problemas y
tomar decisiones. Cuando un lider reconoce la
naturaleza de un problema y entiende lo que
puede hacer al respecto, considerando
alternativas posibles, llegando a una conclusién
para tomar decisiones, implementando los
sistemas y medios para moverse hacia la accién
y poner en efecto la decision, entonces se esta
hablando de un liderazgo eficaz, orientado a
lograr objetivos.

Un problema es simplemente una dificultad que
lleva a lo que es discutible, cuestionable o
dudoso. Ya se ha mencionado que el liderazgo
es el impacto o la influencia que tiene una
persona en la conducta de otros.

En este caso, sus subalternos, subordinados o
seguidores y. es vital que, para resolver un
| lider ejerza su poder de influencia
lantear un problema, analizar alternativas de
N, tomar una decision y ejercer las acciones
necesarias para resolver el problema.




Preparacion: En términos generales consiste en identificar el
conflicto entre las partes (qué se negocia), la posicion y
estrategia de cada uno.

Etapas de la
negociacion

Antagonismo: Se trata de exponer a la contraparte lo que
guiere obtener de la negociacién. Esta etapa es determinante
para definir el poder de negociacion de cada parte. De
acuerdo a la firmeza de su posicion y argumentos se vera
cual de las partes estard mas o menos dispuesta a ceder
parte de sus condiciones.
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La negociacion se puede definir como un proceso de
comunicacion entre al menos dos partes dirigido a alcanzar
intereses que se perciben como
divergentes. Esta habilidad se basa en la capacidad de un
individuo para participar en el proceso de forma cooperativa,
usando habilidades de comunicacion respetuosa y asertiva,
con el fin de llegar a acuerdos beneficiosos y aceptables
para todas las partes involucradas.
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un acuerdo sobre

cQuéesla
negociacion?
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Acomodativa: El negociador acepta todas las condiciones de
la contraparte con el fin de establecer una relacion a futuro.
Probablemente en una futura negociacion su poder
aumentara y exigira que se cumpla alguna de sus
condiciones.

negociacion
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Competitiva o distributiva: Se trata de lograr que el mayor
namero de condiciones propias sea aceptado en
negociaciéon. Se compite con la contraparte tratando de
imponer su posicion. A este tipo de negociacion también se le
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Aceptacion del marco comun: Una vez que las parte
han presentado deben decidir si estan dispuestas a'a
sus posiciones y qué tipo de postura elegiran: compet
colaborativa o de cesion unilateral.

Presentacion de alternativas: En esta etapa las pa
ofreciendo alternativas de acuerdo (con mas o
concesiones) que puedan acercar sus posiciones.
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Cierre: Las partes aceptan una determinada alter
acuerdo y se comprometen a cumplirla.
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Existen dos 0 mas interesadas en negociar (parte

Las partes negociadoras estan interrelacionadas
de ellas tienen algo de interés para la otra parte
en gran parte su poder de negociacion. Si no
pueda ofrecer, no se puede negociar.
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Existe un proceso dinamico en donde las pa
informan de sus posiciones y discuten cue
/ dispuesto a ceder a cambio de algo que el otr
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Colaborativa o integrativa: Los negociadore
a ceder en gran parte de sus condiciones
a un acuerdo favorable para ambas parte
negociador es mas empatico con el punto c
contraparte y busca que la relacion sea de beneficio ir
este tipo de negociacion también se le llama ganar-gan

Compromiso: Se trata de negociar de forma superfic ’
poder continuar la relacion, pero sin resolver todos 0s
en conflicto. En otras palabras, es un acuerdo “parche” para
poder avanzar, pero que posterga la solucion del conflicto.
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