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1 MAPA DE LA ASIGNATURA

HABILIDADES GERENCIALES

PROPOSITO GENERAL DEL MODULO - -

Con esta asignatura pretendemos entregar una formacion integral al estudiante en el campo de la direcciéon
empresarial, estudiando las habilidades gerenciales necesarias para la toma de decisiones, ya que es necesario
ser cada vez mds competitivos y eficientes en el logro de los objetivos organizacionales.

OBJETIVO GENERAL

' pe Dotar al estudiante de herramientas de observacién, analisis, interpretacién y gestion
gerencial para la toma de decisiones.

£ OBIJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Conocer las variables que inciden en las diferentes actividades gerenciales que conllevan a realizar un manejo

eficiente y adecuado al interior de la organizacion.
e Determinar las estrategias organizacionales a través de sus diferentes etapas y el impacto que se genera en

la empresa

UNIDAD 1 UNIDAD 2

Habilidades de negociacién Toma de decisiones
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2 UNIDAD 1 FUNDAMETO DE HABILIDADES DE

NEGOCIACION

HABILIDADES

GERENCIALES

UFG
PLEXUS 2.011

1HABILIDADES GERENCIALES Enlace
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2.1.1 RELACION DE CONCEPTQOS
HABILIDADES GERENCIALES
Son
CAPACIDADES Y CONOCIMIENTOS
|
De
I Para 1
DESEMPENAR DEBERES Y DESEMPENAR ACTIVIDADES
| En |

EL ROL DE GERENTE

Habilidades Gerenciales: son un conjunto de capacidades y conocimientos que una persona posee para realizar
las actividades de liderazgo y coordinacion como gerente o directivo de una empresa.

Capacidades y conocimientos: Son una serie de destrezas y de informacién almacenada mediante la experiencia
o el aprendizaje, o a través de la introspeccién que precisan las personas para una determinada actividad gerencial

Lider: Persona que tiene la capacidad de influenciar a los demas

Desempefio de labores y actividades: Es la valoracion del conjunto de actitudes, rendimientos y comportamiento
laboral del colaborador en el desempefio de su cargo y cumplimiento de sus funciones, en términos de
oportunidad, cantidad y calidad de los servicios producidos.

Rol del gerente: Es el desarrollo, implementacion y mantenimiento de las metas y objetivos de la organizacion.
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21.2  OBJETIVO GENERAL

Adquirir las habilidades basicas de negociacion

2.1.3  OBJETIVOS ESPECIFICOS

B Conocer las bases de la negociacion

HABILIDADES GERENCIALES

ESPECIALIZACION EN GESTION DE LA INNOVACION Y EL

DESARROLLO EMPRESARIAL

I Manejar el conflicto a través de la herramienta de la comunicacion

2.2 TEMA 1 HABILIDADES DE NEGOCIACION.

™ Negociacion
I conflicto

™ La comunicacién

HABILIDADES GERENCIALES

Son

CAPACIDADES Y CONOCIMIENTOS

|
De

Para

DESEMPENAR DEBERES

DESEMPENAR ACTIVIDADES

En

EL ROL DE GERENTE
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UN BUEN ACUERDO

ES SENSATO:
Equitativo Mejora

Viable la relacion
Duradero Eficiente Satisfactorio

2.2.1 PASOS DE UNA NEGOCIACION

I Definir necesidades: usted que necesita.

I Verificar los recursos: que recursos tiene y puede utilizar.

I Conocer las limitaciones: en qué etapa entrega la negociacion a otro.
B Entender las opciones: enumerar las posibles opciones.

I Formular metas: decida que espera lograr.

' Ppreparese para el encentro: mental y fisicamente.

2.2.2 NEGOCIACION

La negociacién es un proceso de discusiéon en el que dos 0 mas partes que tienen preferencias distintas deben
tomar decisiones conjuntas vy llegar a un acuerdo.

2.2.2.1 NEGOCIACION DURA (DISTRIBUTIVA)

“Duros con el problema, duros con las personas.”

I La negociacién es una competencia (una guerra)

I El negociador es agresivo: aplica la presion, intimida, manipula, impone.
I Una de las partes busca tomar ventaja de la otra.

I Se negocia desde la percepcién y la posicion.

I se suele subestimar al otro.

™ El objetivo es ganar a pesar del otro.

I Se asumen posiciones extremas.

I No interesa la relacién de largo plazo.
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2.2.2.2 NEGOCIACION BLANDA (DISTRIBUTIVO)

“Suaves con el problema, suaves con las personas.”

I Negociador sumiso y complaciente
™ El objetivo es lograr un acuerdo
I Cede facilmente ante la presion
I Se sacrifican los propios intereses

™ Se da mucha importancia a la otra parte

2.2.2.3 NEGOCIACION POR PRINCIPIOS (DISTRIBUTIVA)

“Duros con el problema, suaves con las personas.”

™ El objetivo es llegar a un acuerdo sensato.

I Niimpone, ni cede ante la presion.

I Da importancia al otro y separa las posiciones del problema.
I sSe centra en los intereses.

I se busca el beneficio mutuo.

I se desarrolla una relacién de futuro.

™ Se busca “el oro que no se ve”: creatividad.

I Trato cordial y de respeto.

I Alto nivel de compromiso y colaboracidn.

I Se cede sélo ante principios o criterios de legitimidad.

2.2.3 CONFLICTO

El conflicto es parte del trabajo con la gente; un acontecimiento natural que forma parte de cada dia de trabajo.
Como tal el conflicto no necesita ser un problema, pero puede llegar a ser un problema si no se maneja con
eficiencia y se permite que dure hasta el punto de empezar a destruir el ambiente de trabajo.

Allan, Jane, (2004) El gerente receptivo. Ed. Norma P. 289.

Los conflictos son diferencias incompatibles percibidas como resultado de alguna forma de interferencia u
oposicion.

Robbins, Stephen P, Coulter Mary. (2010), Administracién. Ed. Prentice Hall, p.631
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Aungue los conflictos sean diferencias incompatibles, son necesarios para confrontar ideas y percepciones de los
empleados de la organizacion.

Ideas
Sentimientos

Actitudes
Intereses

Diferencias Antagonicos Desacuerdo e

incompatibles insatisfacciones

CONFLICTO

2.2.3.1 CONFLICTO FUNCIONAL

™ Naturaleza constructiva
I Participacion saludable y positiva hacia las metas

I se estimula el conflicto

2.2.3.2 CONFLICTO DISFUNCIONAL

I Formas destructiva
I Ser altamente perjudicial

I Fuerza destructiva

2.2.3.3 TIPOS DE CONFLICTOS

™ Conflicto de metas: cuando una persona o grupo desea de los demads un resultado diferente

I Conflicto cognoscitivo: cuando una persona o grupo sostiene ideas que estan en conflicto con las de los
demas

I Conflicto afectivo: cuando las emociones de una persona o de un grupo, sus sentimientos o actitudes son

incompatibles con las de los demas
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™ Conflicto comportamental: cuando una persona o grupo se conforma de una manera que es inaceptable

para los demas

El conflicto y el desempefio organizacional
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2.2.3.4 PASOS PARA MANEJAR UN CONFLICTO

1) Manejary definir la naturaleza de la insatisfaccion

2) Serconcreto al obtener los hechos. La determinacion del motivo de insatisfaccion requiere esfuerzo.
3) Analizar y decidir.

4) Dar contestacion.

5) Seguimiento

2.2.4 LA COMUNICACION

La comunicacion comprende la transferencia de significados o el intercambio de informacién entre individuos. Si
no se ha transmitido informacién o ideas, la comunicacién no se ha dado. El orador que no es escuchado o el
escritor que no es leido no comunican.
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LA COMUNICACION

Comprende la
transferencia Acto de inducira
de significados otros a interpretar
una idea

Q UNIREMINGTON’ HABILIDADES GERENCIALES | 13

Intercambio de
informacion entre
individuos

MODELO DE PROCESO DE LA COMUNICACION
> Retroalimentacion I(—

¥ v v ¥
Idea » | Codificacién |+ T’,an“es,"';;"i?“ »| Recepcién | ) |Decodificacién|» | Comprensién
A A A
EMISOR T RECEPTOR
A

T RUIDO

2.2.4.1 BARRERAS DE LA COMUNICACION

1) Debida al entorno
™ Ruidos ambientes.
I Interrupciones varias.

I Espacio fisico.

Sintomas de una mala comunicacién

I Los negociadores parecen frustrados.

I Las relaciones son tensas o incomodas.
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- No se escuchan unos a otros.

I Parece que nadie hablo con claridad.

2) Debidas al emisor
I Falta de codigo comun.
I Imprecision en el lenguaje.
I Falta de empatia.

I Actitud agresiva.

3) Debidas al receptor
D Desinterés
I Defensa psicolégica
I Efecto halo
I Falta de feed back

I Proyeccién de preferencias personales

2.3 TEMA 2 LA FUNCION DE LA DIRECCION

I Liderazgo

B poder
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2.3.1 LIDERAZGO

LIDERAZGO

En
I

Influencia interpersonal Ejercida en una situacion

Dirigida por

Influencia interpersonal

Para

La consecucion de uno o mas objetivos especificos

El liderazgo es la influencia que una persona ejerce entre los demas.

DIFERENCIAS ENTRE JEFE Y LIDER

Existe por la autoridad Existe por la buena voluntad

Considera la autoridad un privilegio de mando Considera la autoridad como un privilegio de servicio
Inspira miedo Inspira confianza

Sabe como se hacen las cosas Ensefia como hacer las cosas

Solo dan ordenes Invita a trabajar en equipo
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Maneja las personas como fichas Trata las personas como seres humanos
Llega a tiempo Llega antes
Asigna las tareas Da ejemplo
LIDER AUTOCRATICO

Oigan,lyo soy el jefe aqui! Yo tomaré las decisiones, y yo les diré lo que quiero que hagan. Sera mejor que cumplan

con su trabajo porque estaré observando cada movimiento".

LIDER PARTICIPATIVO

"Estoy seguro de que entenderan que la responsabilidad final de tomar una decisidon es mia, pero me pueden

ayudar dandome sus ideas y diciéndome lo que piensan.

Ustedes me deben ayudar en la implantacion de la decisién, una vez que ésta haya sido tomada".

LIDER LIBERAL O RIENDA SUELTA

"Aqui esta el trabajo que van a hacer. Haganlo como quieran con tal que salga bien. Solamente espero que se me

informe cuando tengan problemas sumamente dificiles.

NEXOS ENTRE LA ADMINISTRACION Y EL LIDERAZGO

Las herramientas de la
administracion

EL ADMINISTRADOR Usa — Poder autsriaad infivei- 1= aplica—

La conducta y practicas
del liderazgo

cia rasgos caracteristicas
personales

Para facilitar

Mayor productividad y mejor animo

16
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2.3.2 DIFERENCIA ENTRE PODER Y AUTORIDAD
2.3.2.1 PODER

™ Capacidad o potencial para influir en las decisiones y controlar recursos

I Las personas poderosas tienen potencial para ejercer influencia

2.3.2.2 AUTORIDAD

I Derecho formal para hacer que las personas hagan algo o controlar recursos

™ La organizacién es la Unica que le otorga autoridad

Poder legitimo Poder de recompensa Poder coercitivo

Derecho que tiene el lider para Facultad que tiene el lider para Facultad que tiene el lider de

solicitar aptitudes otorgar premios aplicar sanciones
Ejemplo: Evaluacién de Ejemplo: aumentos de sueldo y Ejemplo: asignacion a un horario
desempeio ascensos laboral inconveniente

Poder de expreso Poder de relacion Poder de subordinado

Conocimientos que tiene el lider Capacidad para controlar basada Poder que ejercen los empleados
sobre el trabajo. en la lealtad al lider hacia arriba en una organizacion

Ejemplo: control de la informacién Ejemplo: el poder del lider Ejemplo: no se puede solicitar
vital carismatico horas extras sin pagar
compensacion

17
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2.3.3  EJERCICIO DE APRENDIZAJE

Nombre del taller de aprendizaje: Datos del autor del taller: German Dario Casas
Jiménez Docente Fundacién Universitaria Luis
Caso La Cooperativa financiera COOTRAYA Amigo

Escriba o plantee el caso, problema o pregunta:

La Cooperativa financiera COOTRAYA es una entidad que durante los ultimos cinco afios ha demostrado
buenos resultados econdmicos y sociales para sus asociados, pero en esos mismos afios su crecimiento en
cuanto a la Base Social ha sido minima.

Un estudio contratado por la Cooperativa llegé a las siguientes

conclusiones:

a. La Cooperativa tiene un indice de penetracidn de sus servicios en los asociados cercano al 94 %
b. El indice de colocacién de crédito asciende a un 92 %

c. El indice de captacidon de ahorros permanece constante desde hace cerca de seis afios, es decir, no hay
nuevos ahorradores.

d. El indice de crecimiento intensivo en el uso de sus productos estd llegando al 93% de los asociados.

Tal estudio plantea la necesidad de abrir la Cooperativa a nuevos asociados, pues de lo contrario, se entrara
en un periodo de estancamiento que termina, con el tiempo, siendo sindnimo de decrecimiento.

No obstante una parte de los miembros del Consejo de Administracidon se oponen a tal apertura, aunque los
restantes opinan favorablemente.

1. ¢Cémo desde su Optica se podria plantear un proceso de negociacién frente a este fendmeno de la
apertura de la Cooperativa?

2. ¢Cual seria la estrategia por desarrollar en este caso?, plantéela después de abordar todo el proceso
de preparacion de esta negociacion.

Solucién del taller:

1. Debe hacer una negociacion por principios en donde se privilegie un acuerdo sensato entre las partes
y se busque un beneficio mutuo.

2. Laestrategia es la de obtener nuevos ahorradores, para que mejoren los indices de crecimiento y de
colocacién de crédito.
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2.34  TALLER DE ENTRENAMIENTO

Nombre del taller: Crucigrama Modalidad de trabajo: Escrito

Actividad previa: Lectura previa del contenido del médulo

Describa la actividad: Resolver el crucigrama planteado

123456 7 89 10

O 00 N OO U1 A WIN B

[EEN
o

HORIZONTALES

1. El cumplimiento de objetivos

2. En excel, es la linea horizontal (Pl)

3. Instituto Tecnolégico. Sub Teniente. Acceda a un directorio

4. Acuerdo de voluntades que se manifiesta entre dos o mas personas

5. Innovacién Organizacional. O en inglés

6. Preposicion. Dibujar algo por medio de lineas
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7. Realizad operaciones comerciales

8. Juego de nuestra infancia. De ésta manera

9. Rio que rodea el municipio antioquefio de San Roque. Interjeccion India

10. Centro de ensefianza, en el que se imparten clases.

VERTICALES

1. La utilizacidn correcta de los recursos

2. ... Pdez, cantautor y compositor argentino. Elemento quimico gaseoso

3. ...Divo cuarteto internacional de épera-pop. La mejor férmula de negociacidn

4. Pena que se aplica por haber cometido una falta. Usted

5. Asi se le denomina a Lionel Messi. Este oficio ya no lo hacen las madres

6. La hermana de mama.

7. Atasca u obstruye. Pronombre personal

8. Sucede cada 30 de noviembre en Medellin

9. Sociedad Andénima

10. Proceso metddico disefiado para obtener un objetivo determinado
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3 UNIDAD 2 COMPONENTES DE LAS HABILIDADES
GERENCIALES
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Crestomatia

Competencias, Calidad, Trabajo en equipo, Liderazgo, Servicio, Creatividad, actitud 3-3. Enlace
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3.1.1  RELACION DE CONCEPTOS

HABILIDADES GERENCIALES

Son importantes para

Tener capacidades de

Negociacion Comunicacion Solucion de conflictos

Y asi

Ejercer el poder y el liderazgo

Utilizando la herramienta

COACHING: es un modelo que tiene la finalidad de desarrollar el potencial de las personas, de forma metddica
estructurada y eficaz, a partir de: a) centrarse en las posibilidades del futuro, no en los errores del pasado ni en el
rendimiento actual, b) creer en el potencial de las personas para esperar lo mejor de ellas, c) crear una relacion
de confianza y confidencialidad mantenida entre el entrenador y el entrenado

CONFLICTO: situacion que surge por discrepancias entre uno o mas grupos de una organizacion o a las diferencias
entre varias organizaciones

DECISIONES: son combinaciones de situaciones y conductas que pueden ser descritas en términos de tres
componentes esenciales: acciones alternativas, consecuencias y sucesos inciertos.

GERENCIA: es un proceso dinamico que implica, por un lado, el dominio de los fundamentos de la teoria
administrativa y de la organizacién; asi como el dominio de habilidades que optimicen la gestion.

HABILIDADES INTELECTUALES: son aquellas que se requieren para la realizacion de actividades mentales.
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HABILIDADES CONCEPTUALES: son la capacidad mental para analizar y diagnosticar situaciones complejas.

HABILIDADES HUMANAS: son la capacidad para trabajar con otras personas, comprenderlas y motivarlas, tanto en
el sentido grupal como en lo individual.

HABILIDADES TECNICAS: son la capacidad de aplicacién de conocimientos especializados.

LIDERAZGO: proceso de dirigir y orientar las actividades relativas a una tarea de los miembros de un grupo o de
una comunidad

NEGOCIACION: es un arte que se aprende y con la practica el individuo que no tiene mucha habilidad y lo aprende,
se vuelve tan bueno como las personas que nacen con ese don

PODER: la posibilidad de ciertos individuos o grupos para influir sobre otros individuos o grupos o como "el
conjunto de medios materiales e inmateriales que A moviliza en su relacién con B para obtener que los términos
de intercambio sean favorables a su proyecto.

TOMAR DECISIONES: en el sentido mas elemental posible significa aquel proceso por medio del cual una persona,
necesita escoger entre dos o mas alternativas como opciones frente a una situaciéon determinada.

3.1.2  OBJETIVO GENERAL

Identificar los componentes de las Habilidades Gerenciales

3.1.3  OBJETIVOS ESPECIFICOS

) Describir el proceso de negociacién gerencial
) Identificar los elementos de la comunicacidn

) Describir las técnicas de solucién de conflictos

3.2 TEMA 1 TOMA DE DECISIONES

) Pasos para la solucién de problemas
) Proceso de decisiones desde el punto de vista de las Organizaciones

) Tipos de toma de decisiones.
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3.2.1 TOMA DE DECISIONES

Es claro que todos los gerentes deben tomar decisiones constantemente, pero eso no significa que esas decisiones
deban ser prolongadas, amplias o claramente evidentes para un observador externo.

Sofamos para Algunas ideas
inventar algunas son buenas pero
ideas grandiosas otras no sirven

Esta alternativa

¢Cual es en realidad

nuestro problema?

es la mejor

Identifique y Desarrolle alternativas Evalué las soluciones Elija una solucién
| diagnostique el problema creativas alternativas alternativa

éLaidea fue Ahora pasamos

realmente buena? a la accién

Evalue y controle Implante la decision [¢

AN

Repita el proceso en caso necesario

Regresemos al dibujo inicial

3.2.2 PROCESO DE DECISION DESDE LA OPTICA DE LA ORGANIZACION

I Percepcidn de la situacion

I Analisis y definicion del problema

I Definicién de los objetivos

I Busqueda de alternativas de solucién

I Evaluacion y comparacién de otras alternativas
I Eleccidn de la alternativa mas adecuada

I Implementacion de la alternativa escogida
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Diagrama de decisiones No 1
Parece que nadiesabe loque estan haciendo aqui

éSabeustedlo que RS N che

debenestar hadendo? | ° verificacionpara el
. trabajo
S
ileshadicho? |— s —| é¢Siguenhaciendolo
. mal?
- =

| |

Hagaevaluaciondel
desemperio y mejore
la comunicacion

Delegueymejorela
comunicacion

fucmis: TomaSc y ralSaziadc Sc Alla= Ja=c (2000) ¥ goomic recceSve. 7. 178 Soac omgeciana Lopa Sogotd

Diagrama de decisiones No 2
Nadieledice nada austed

éHablausted
consu
personal?
Si
) ) éHablamas
éEn reumor;es < en lugar de
degrupor analzar?
No S
Motive 3l Motive 3l
empleado, empleado,
entienda ala entienda ala
gente y mejore I3 gente y mejore Ia
COMUNICCION CoOmUNICICION

fucmic: TomalSc y ralapiadc dc Alle~ Ja=c (2000) ¥ goomic reopve. 7. 179 Scnc ompgeiand Loga Scgotd
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Diagrama de decisiones No 3
Parece queusted ncpuederetener el personal

Es facilpara

Hagaseleccion
usted No

. de personal
conseguirlo?
I
Si
Se van después éSevandespués
de un periodo No de unafiomaso
corto? menos?
] 5
Evite el
concursopara Haga
seleccion, haga supervisiony
evaluaciony entiendaa la
mejore la gente
comunicacion

fucmic: TemalSc y raSapiafc Sc Alle= Ja=c (2000) 8 goomic rcccpve. 7. 130 Scac cmgecand Loga Scgotd

Diagrama de decisiones No 4
Parece que usted noconsigue personal

iPaga ol saiatio Pague maso
justo porel M=
trabajo? sufra
|
=
|
cinvestiza Haga
SEIISE S e seleccionde
de iniciar el aclo
de bisqueda? personal

I

=

—

rvestigacor? ils
gente se relacions
faciimente con
usted?

N =3 3cgars?

ags 3dccode dc
poaced, colcmda 8
lageortic ymgqees la
comumicacde

fucmis TomaSc y mafasiaSc Sc Alla~ Ja~c (20C0) & goomic reccpSve. 7. 131 Sonc cmpgrmianal Lopa Sogoté
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Diagrama de decisiones No 5
Parece queusted nologracomunicarseconellos

iirata de hacerlo e Mejore la
suficientemente? comunicacion

=
l Entiend 1
B tiendazla
Los n
- N= Eente y maneje
a Iz sentedificil

entiende?
|

=
|
iSon las personas Tal vez usted
autenticamente Mo R
Sficiles? tienelaculpa

=

|
Manejea la
gente dificil

fucmic: TomaSc y rafSapiatSc Sc Alla Ja~c (2000) ¥ goomic reccpSve. 7. 132 Sonc cmpgeanal Loga Scgotd

Diagrama de decisiones No 6
Parece que las normas estan fallando

éSonsus Realice evaluacion,
normasclaras No sSupervision y
para todos? delegue
Sl

iTodo el mundo
esta unido para el
bienestar dela No
organizacion?

I

S
Realice
entrevistas
disciplinarias

Maneje los posibles
conflictos y negocie

fucmic: TomalSc y rafSapiadc Sc Alla= Ja=c (2000) ¥ goromic reccpSve. 7. 183 Soac cmpgemiana Loga Scgots
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Diagrama de decisiones No 7
Lo mejor seria no tener que

Entiende usted 2 . Entiendaa la dependerde lagente. Las
i3 Zente? gente r’r'ma_qumasson rr?uchomas
T facilesde manejar.
=
ZLOZTa hacer o ] .
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=
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=
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fuceics: TomasSc y rafasiaSc Sc Alla~ Ja~c (2000) & goromic reccpSve. 7. 123 Scac cmpgemianal Loga Sogotd

Diagrama de decisiones No 8
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v
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Diagrama de decisiones No 9
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Diagrama de decisiones No 10
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3.3 TEMA 2 COACHING

Es una metodologia o un sistema de comunicacién y de entrenamiento positivo y efectivo que ayuda a la persona
a pasar desde lo que es en ese momento, hasta lo que desea ser, logrando incrementar su maximo desempefio.
éComo puedo ser mejor?

SOY LO Proceso LO QUE
QUE AHORA de coaching QUIERO SER

Es ayudarle a una persona a que desarrolle su potencial para que logre incrementar al maximo sus capacidades
de ejecucién.

Que es coaching:

I No es formacién
™ No es terapia (ni psicoldgica ni psiquiatrica)
I No es consultoria

I No es mentoring

El Coach, es la persona que ayuda a otras personas a esclarecer sus metas, ya sean personales, laborales, de
relaciones, etc., y a ponerse en camino para conseguirlas.

¢Y cdmo se hace eso?

Es la propia persona (Coachee) quien lo consigue. Sélo se le ayuda a sacar lo mejor de si mismo y a buscar el
camino que le lleva desde donde estad ahora hasta donde quiere estar.

El coaching implica un continuo flujo de instrucciones, comentarios

Y sugerencias del director hacia el subordinado.
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3.3.1 PARTICIPANTES EN EL COACHING

COACH COACHEE
Claridad, paciencia Preguntas
Confianza, apoyo Dudas

Conocimiento, experiencia explicaciones
Confidencialidad, respeto Metas, proyectos

3.3.2  PASOS DEL COACHING

" Observar - La observacion de nuevos puntos de vista serd fundamental para que el coachee encuentre
soluciones y permitira al individuo elegir entre las alternativas de que dispone para alcanzar sus objetivos.

™ Toma de conciencia - La observacion permite la toma de conciencia, basicamente acerca de nuestro poder de
eleccion. El coach centrard al pupilo en las elecciones que toma y sus consecuencias, brindandole
herramientas especificas para elegir conscientemente y con mayor efectividad.

" Determinacion de objetivos - Es esencial para todo proceso de coaching, el contar con objetivos claramente
definidos que serviran de guia para la toma de decisiones y acciones.

B Actuar - Una vez reunida toda la informacién, hay que actuar de forma sostenida en el tiempo. El coach
acompafiara de cerca este proceso ayudando a superar las dificultades que aparecen al llevar a la practica las
actuaciones.

I Medir - En todo momento es imprescindible comprobar si nos acercamos o nos alejamos del objetivo
marcado. Esto permitird tomar acciones correctivas y asi contribuir a la obtencion de los logros buscados.
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3.3.3  EJERICICIO DE APRENDIZAJE

Nombre del taller de aprendizaje: Caso Prdspero | Datos del autor del taller: German Dario Casas
Rico Bueno Jiménez Docente Fundacién Universitaria Luis Amigo

Escriba o plantee el caso, problema o pregunta:

Prospero Rico Bueno era un exitoso agente viajero y representaba varios productos populares, siendo
ampliamente reconocido por su seriedad y cumplimiento.

Se ufanaba ante propios y extrafios por la suerte que gozaba y sus propiedades avalaban tales manifestaciones
de alegria y bienestar, aunque a veces parecian de otra naturaleza y alcanzaban a generar cierto malestar,
entre sus otros colegas viajeros.

Empero, de un momento a otro y, con la apariciéon de grandes intermediarios de productos populares que
tenian amplia cobertura geografica y ofrecian muchas facilidades al detallista,

Préspero inicié una caida vertiginosa que casi lo conduce a la quiebra total y a la pérdida de la mayoria de sus
bienes.

Ante esta situacion, decidié emplearse de nuevo, lo cual logré muy facilmente gracias a su experiencia y
conocimiento del mercado. Curiosamente, se vinculd laboralmente en una de las empresas que
anteriormente lo habia, a su juicio, perjudicado.

Desde luego sus resultados comerciales, aunque tiene mejores condiciones que antes para vender los
productos, no han sido los mejores, incluso, ya ha sido preavisado por bajo rendimiento laboral.

1. Desde la perspectiva del Coaching, éPréspero tendra alguna posibilidad de quedarse trabajando en
la empresa actual?
¢Coémo se le podria ayudar desde el Coaching, desde luego, si tiene ayuda?
¢Cual seria el plan detallado para ayudar a Prdspero y beneficiar la empresa en la cual trabaja?

Solucién del taller:

1. Sitiene posibilidades si el gerente se dedica a explotar la experiencia que tiene Prdspero para ponerla
en beneficio de la empresa.

2. Ayudandole a Prdspero a que desarrolle su potencial para que logre implementar al maximo sus
capacidades de ejecucion

3. Observar las dificultades de Préspero, tomar conciencia de ellos, determinar los objetivos a mejorar,
brindar la orientacién y medir los resultados
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TALLER DE ENTRENAMIENTO

Nombre del taller: Preguntas de repaso Modalidad de trabajo: trabajo escrito

Actividad previa:

Lectura del médulo

Describa la actividad:

Conteste las siguientes preguntas:

e wN e

10.

¢Cuales son las diferencias entre solucion de problemas y toma de decisiones?

¢Cual es la diferencia entre problema y conflicto?

¢Qué es pensamiento de grupo? ¢Cuales son sus implicaciones en la toma de decisiones?
¢Pueden ser entrenados los gerentes para ser mejores tomadores de decisiones? Explique

Los autores clasicos sostienen que la autoridad debe ser igual a la responsabilidad. ¢usted qué
cree? Explique.

¢Cuales son los componentes basicos del proceso de comunicacién? Identifique estos
componentes empleando una charla que haya sostenido en una fecha reciente.

écuando en posible que se presente una distorsion en el proceso de comunicacién? {Qué puede
hacerse con respecto a estas distorsiones?

¢Cuales son los cinco pasos para manejar un conflicto?

éPor qué querria un gerente estimular un conflicto?

Explique los diferentes enfoques de negociacién. ¢ Qué puede hacer un gerente si quiere ser un
negociador mas efectivo?

34
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4 PISTAS DE APRENDIZAJE

Tener presente: La negociacion es un proceso de discusion en el que dos o mas partes que tienen preferencias
distintas deben tomar decisiones conjuntas v llegar a un acuerdo.

Tener en cuenta: Aunque los conflictos sean diferencias incompatibles, son necesarios para confrontar ideas y
percepciones de los empleados de la organizacion.

Traer a la memoria: Si no se ha transmitido informacion o ideas, la comunicacidén no se ha dado.
Tener presente: El liderazgo es la influencia que una persona ejerce entre los demas.

Tener en cuenta: El Coaching tiene la finalidad de desarrollar el potencial de las personas, de forma metddica
estructurada vy eficaz

Traer ala memoria: Tomar decisiones, significa aquel proceso por medio del cual una persona, necesita escoger
entre dos o mas alternativas como opciones frente a una situacion determinada.

Tener presente: Todos los gerentes deben tomar decisiones constantemente.

Tener en cuenta: El coaching le ayuda a una persona a que desarrolle su potencial para que logre incrementar al
maximo sus capacidades de ejecucion.

Traer a la memoria: Las personas poderosas tienen el potencial para ejercer influencias.

35
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5 GLOSARIO

Habilidades Gerenciales: son un conjunto de capacidades y conocimientos que una persona posee para realizar
las actividades de liderazgo y coordinacion como gerente o directivo de una empresa.

Capacidades y conocimientos: Son una serie de destrezas y de informacién almacenada mediante la experiencia
o el aprendizaje, o a través de la introspeccién que precisan las personas para una determinada actividad gerencial

Lider: Persona que tiene la capacidad de influenciar a los demas

Desempefio de labores y actividades: Es la valoracion del conjunto de actitudes, rendimientos y comportamiento
laboral del colaborador en el desempefio de su cargo y cumplimiento de sus funciones, en términos de
oportunidad, cantidad y calidad de los servicios producidos.

Rol del gerente: Es el desarrollo, implementacion y mantenimiento de las metas y objetivos de la organizacion.

COACHING: es un modelo que tiene la finalidad de desarrollar el potencial de las personas, de forma metddica
estructurada y eficaz, a partir de: a) centrarse en las posibilidades del futuro, no en los errores del pasado ni en el
rendimiento actual, b) creer en el potencial de las personas para esperar lo mejor de ellas, c) crear una relacion
de confianza y confidencialidad mantenida entre el entrenador y el entrenado

CONFLICTO: situacion que surge por discrepancias entre uno o mas grupos de una organizacion o a las diferencias
entre varias organizaciones

DECISIONES: son combinaciones de situaciones y conductas que pueden ser descritas en términos de tres
componentes esenciales: acciones alternativas, consecuencias y sucesos inciertos.

GERENCIA: es un proceso dinamico que implica, por un lado, el dominio de los fundamentos de la teoria
administrativa y de la organizacién; asi como el dominio de habilidades que optimicen la gestion.

HABILIDADES INTELECTUALES: son aquellas que se requieren para la realizacion de actividades mentales.
HABILIDADES CONCEPTUALES: son la capacidad mental para analizar y diagnosticar situaciones complejas.

HABILIDADES HUMANAS: son la capacidad para trabajar con otras personas, comprenderlas y motivarlas, tanto en
el sentido grupal como en lo individual.

HABILIDADES TECNICAS: son la capacidad de aplicacién de conocimientos especializados.

LIDERAZGO: proceso de dirigir y orientar las actividades relativas a una tarea de los miembros de un grupo o de
una comunidad

NEGOCIACION: es un arte que se aprende y con la practica el individuo que no tiene mucha habilidad y lo aprende,
se vuelve tan bueno como las personas que nacen con ese don
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PODER: la posibilidad de ciertos individuos o grupos para influir sobre otros individuos o grupos o como "el
conjunto de medios materiales e inmateriales que A moviliza en su relacién con B para obtener que los términos

de intercambio sean favorables a su proyecto.

TOMAR DECISIONES: en el sentido mas elemental posible significa aquel proceso por medio del cual una persona,
necesita escoger entre dos o mas alternativas como opciones frente a una situaciéon determinada.
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