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@
NEUROLIDERAZGO,

LA ULTIMA FRONTERA
DEL MANAGEMENT

LOS VINCULOS GENERAN EQUIPOS
DE ALTO RENDIMIENTO

Al buscar en el catalogo de una de las prin-
cipales librerias espafiolas, constatamos que
existen alrededor de 1.300 referencias de
libros relacionados con la palabra liderazgo.
Esto demuestra la importancia del lideraz-
go, mas alla del management, refiriéndose
a la capacidad del directivo para motivar
y comprometer positivamente a sus cola-
boradores, de tal modo que desplieguen el
maximo de su potencial y obtengan resulta-
dos de alto rendimiento.

En este sentido, hablar de neuroliderazgo
es fundamental, ya que se plantea como
una disciplina innovadora de la gestion de
personas. Por un lado, hace referencia a las
habilidades tradicionales que se asocian al
rol del manager como lider; por otro, a la
actividad del cerebro en relacion con los de-
mas, en este caso, los colaboradores.

Los modelos clasicos de liderazgo se han
quedado obsoletos. Ahora los manager re-
quieren una nueva forma de ver las cosas
y de actuar con unos equipos que son cada
vez mas complejos. Las organizaciones
también se estan transformando rapida-
mente para hacer frente a los nuevos retos
socioeconomicos. Ahora, son mucho mas
«liquidas», estan mas conectadas, trabajan
por proyectos, las jerarquias se difuminan,
la interculturalidad es un hecho, son mucho
mas virtuales. ..

Sin duda, estos cambios afectan a los pa-
radigmas sobre la gestion de las personas.
Queremos empleados comprometidos pero
ajustamos plantillas de forma continua, po-
tenciamos las unidades delegadas pero ne-
cesitamos mantener unos valores comunes,

reducimos la infraestructura pero buscamos
la sinergia organizativa, buscamos una di-
reccion clara pero nos adaptamos a las cir-
cunstancias, queremos generar espacios de
trabajo pero ponemos el foco en las tareas
centrales, construimos a largo plazo pero
buscamos los objetivos a corto, necesitamos
resultados rapidos pero trabajamos con
menos recursos, fomentamos la propiedad
personal de la carrera pero requerimos una
adaptacion total a las necesidades de los
puestos.

El profesor del International Institute for
Management Development, George Kohlrie-
ser, nos recuerda que el directivo debe ori-
ginar confianza en sus colaboradores para
generar el cambio, convirtiéndose en una
«base segura» para su equipo. El directivo
tiene que inspirar, motivar y comprometer
a su equipo. El campo de la neurociencia
contiene un valor diferencial para desarro-
llar las habilidades de liderazgo y generar
un estrecho vinculo para desplegar el maxi-
mo potencial y obtener altos niveles de ren-
dimiento de los colaboradores. El lider tiene
que conectar neuronalmente con su equipo
y gestionar sus emociones de forma eficaz.

:Qué aporta la neurociencia a la
eficacia del liderazgo?

La neurocomunicacion

Para desarrollar un liderazgo eficaz se debe
emplear de manera correcta el vehiculo de
la comunicacion interpersonal. A través de
ella, se da una interaccion entre manager y
colaborador y se ejerce una influencia reci-

proca. Este tipo de comunicacion no solo
se limita a la comunicacion verbal, sino que
se extiende a la no verbal y a la paraverbal.

El mindfulness

Esta herramienta aporta diversos beneficios
cientificamente demostrados. Por ejemplo,
el aumento de la concentracion, disminu-
cion del estrés, disminucion de la tension
arterial... Desde el prisma del liderazgo, en-
trena la capacidad del lider para mantener
la mente en el momento presente.

La teoria de los cuatro cerebros

Ned Herrmann, basandose en la teoria so-
bre los dos hemisferios cerebrales y correla-
cionandola con la zona limbica y la corteza
cortical, mantiene que el cerebro se divide
en cuatro partes que describen un determi-
nado tipo de personalidad y tendencias de
desempertio: experto, estratega, comunica-
dor y organizador. Este modelo permite al
lider, en primer lugar, conocerse mejor; en
segundo lugar, adecuar su mensaje a trans-
mitir para influir mas positivamente; y, en
tercer lugar, desarrollar un mejor liderazgo
situacional.

Neuronas espejo

Descubiertas en una investigacion de la
Universidad de Parma, son la base cientifi-
ca de la empatia y, por ende, nos permiten
entender a los demas. Asi, el lider puede sa-
car provecho a su proceso de comunicacion
interpersonal y de liderazgo de dos formas.
Una, evocando emociones positivas; la otra,
generando sintonia con su interlocutor a
través de la técnica conocida como rapport,
es decir, con la adopcion sutil de los mismos
gestos, posturas, movimientos, etcétera.

Oxitocina

Es una hormona que ejerce funciones como
neuromodulador en el sistema nervioso
central. Su funcion es modular el recono-
cimiento y establecimiento de las relaciones
sociales, una capacidad basica para ser un
buen lider influyente.

Pero, ;qué tipo de comportamientos ha de
desarrollar el lider para generar vinculos

Y L

EL LIDER TIENE QUE HACER SENTIR A SUS
COLABORADORES QUE PERTENECEN AL EQUIPO
EN EL MARCO DE LA ORGANIZACION, CON SU
MISION, SUS RETOS, SUS DIFICULTADES Y, SOBRE

solidos con sus colaboradores y generar

equipos de alto rendimiento? Sin duda,

son muchos, pero basandome en nuestra
experiencia, asi como en los modelos de

Nowack, Goleman y Kohlrieser, sugiero los

siguientes.

e Ser flexible en el dominio de los dife-
rentes estilos de liderazgo. Esta demos-
trado que las correctas utilizaciones de
los estilos de liderazgo ejecutivo, orien-
tativo, participativo o desarrollador influ-
yen en la satisfaccion y el compromiso de
los empleados y, por lo tanto, en el rendi-
miento de los equipos. Saber desarrollar-
los de forma flexible en funcion del nivel
de destrezas, de motivacion o el entorno
de procesos organizativos, es fundamen-
tal para generar un vinculo solido con los
colaboradores.

e Transmitir sentido de pertenencia. El
lider tiene que hacer sentir a sus colabo-
radores que pertenecen al equipo en el
marco de la organizacion, con su mision,
sus retos, sus dificultades y, sobre todo,
sus beneficios. Detras de cualquier de-
safio ha de haber una emocion positiva
para que se pueda conseguir.

¢ Construir respeto mutuo. El lider debe
preocuparse por las necesidades y pro-
blemas de sus colaboradores, buscar lo
que se puede aprender de ellos, no pre-
juzgarlos y apoyar su desarrollo. Ademas,
tiene que generar la energia suficiente en
el equipo para que admita unas reglas del
juego comunes, no permitiendo compor-
tamientos nocivos.

e Dar y respetar las responsabilidades.
El lider ha de reconocer las responsa-

TODO, SUS BENEFICIOS

bilidades de sus colaboradores y darles
margen de autonomia. También, ha de
delegar y dejar que las personas brillen
por si mismas.

Empatizar. Los lideres deben preocu-
parse por saber lo que piensan y lo que
sienten sus colaboradores en todas las
circunstancias. Ademas, puesto que las
emociones se propagan y los pensamien-
tos se explicitan, han de conocerlos no
solo a nivel individual, sino también a ni-
vel colectivo. Para ello, han de observar,
preguntar y escuchar de forma activa.
Dialogar activamente. El lider tiene
que dialogar con sus colaboradores y
ser transparente. Esto implica conectar
eficazmente con ellos, saber construir y
gestionar el mensaje, y cerciorarse de que
lo entienden.

Saber influir positivamente. El lider ha
de lograr que los colaboradores asuman
ideas, opiniones y retos relevantes, y que
obren por su propia voluntad y altamente
motivados en la direccion sugerida. Para
ello, el lider tiene que saber argumentatr,
aportar informacion y beneficios para lle-
varlos al terreno comun, ser afectivos y
también, asertivos.

Gestionar con eficacia los conflictos vy,
en su caso, negociar. El lider no puede
evitar el conflicto, salvo cuando sea una
estrategia a corto plazo. Y los conflictos
se gestionan buscando el compromiso y
la maxima colaboracion. Cuando sea pre-
ciso negociar, siempre buscara ganancias
para todas las partes. A veces, entre el
blanco y el negro, lo inteligente es gestio-
nar los tonos grises.
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