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RESUMEN. 

 

La comunicación, es una de las habilidades que requieren cada vez más los 

directivos de hoy, ya que del buen uso de esta habilidad, se facilitan los intercambios 

comerciales y las negociaciones. Además, un buen manejo de esta habilidad, 

permite a los directivos, conocer y delegar de manera efectiva las diferentes 

funciones dentro de las organizaciones.  

También, hay otras habilidades; que al igual que la comunicación, se deben apropiar 

los directivos, estas deben manejarlas de forma, que permitan solucionar 

efectivamente los conflictos, que se generan dentro de las organizaciones. Pues 

cada organización posee unas características propias, las cuales deben ser 

interpretadas por los directivos, para así formular inquietudes y resolverlas. 

Las habilidades están presentes en los directivos, pero esto no implica que se 

encuentren dentro de las organizaciones, estas no siempre son puestas en marcha 

por algunos directivos, debido al desconocimiento de estas o a la falencia de alguna 

de ellas, las organizaciones colombianas poco a poco y por la necesidad de 

mantenerse en el mercado, se han visto en la obligación de buscar cada día más 

directivos capaces. Pero, aun este tipo de habilidades, no son manejadas por todas 

las organizaciones en Colombia; debido a tener el pensamiento que por sus 

tamaños, no son importantes estas habilidades.  
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INTRODUCCIÓN 
 

Los intercambios comerciales son más rápidos, las negociaciones son más agiles, 

debido a las facilidades tecnológicas que tenemos hoy; es por esto, que se deben 

tener claras las necesidades que se quieren suplir y cuáles son los intereses que 

cada uno tiene en juego. Las necesidades de las organizaciones son amplias, y el 

deseo de ingresar a competir en nuevos mercados, se ha convertido en el objetivo 

fundamental de toda organización. 

Por esto, surgen los diferentes intercambios y tratados comerciales, donde las 

diferentes naciones, han generado espacios para un libre ingreso de  bienes y 

servicios de otros mercados, generando una expansión económica de los diversos 

sectores a nivel mundial. Es por ello, que las organizaciones han modificado sus 

modos de operación, con el fin de acoplarse y sacar el mayor provecho posible; 

reduciendo de manera significativa los costos de producción e innovando en la 

creación de nuevos bienes y servicios; al igual, mejorando las técnicas y 

herramientas, con el fin de lograr una mayor competitividad. 

Todos estos cambios que se han generado, alrededor de las organizaciones, como 

son el desgaste estructural y los diferentes problemas, que entorpecen el 

funcionamiento dentro de las organizaciones, suelen ser causales de las bancarrotas 

en las compañías. Este tipo de cambios, son costosos para las organizaciones y se 

debe contar con directivos, que manejen de manera adecuada cada situación, 
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además, estos deben contar con una preparación y capacidades, para superar estos 

nuevos retos; de no ser así, se tendrán como consecuencias eminentes, deficiencias 

en el personal y el bajo rendimiento de la producción dentro de la organización. 

La comunicación, es una habilidad que debe desarrollar el directivo de hoy, ya que 

por medio de esta, puede conocer y dar respuesta a los diferentes conflictos, que se 

desarrollan dentro de las organizaciones. Esta habilidad permite el detallar falencias 

y necesidades en las diferentes áreas de una organización. 

Esta habilidad permite dirigir y motivar a los diferentes equipos de trabajo, que 

integran las organizaciones; además, de permitir la innovación y la creación, al 

generar integración y fluidez dentro de las diferentes áreas de la organización. 

Las organizaciones colombianas, al igual que todas las organizaciones están 

innovando, para entrar al mundo de la globalización, las fusiones y estrategias dentro 

de las compañías, cada vez son más comunes; por ello, se hace necesario que los 

directivos también, tengan la capacidad de enfrentarse a estos retos, todo esto con el 

fin de fortalecer las organizaciones. Los directivos colombianos están viendo la 

necesidad de desarrollar sus habilidades y fortalecerlas, todo esto con el fin, de 

entender y llevar fácilmente sus objetivos empresariales.  



LAS HABILIDADES Y TÉCNICAS DE DIRECCIÓN EN LAS ORGANIZACIONES COLOMBIANAS 

5 

 

 

 

MARCO TEÓRICO. 

 

 

Las habilidades directivas han sido tratadas por diferentes teóricos, los cuales han 

visto la necesidad de estas habilidades; con el fin, de generar motivación en las 

relaciones laborales entre directivos y subordinaciones. Para ello, se hace necesario 

determinar cuáles son las habilidades del directivo de hoy y así determinar sus 

funciones. 

"...la función de los administradores consiste en guiar a las organizaciones hacia el 

logro de metas...” o que "...la administración es el proceso de alcanzar metas 

organizacionales trabajando con y por medio de personas y otros recursos 

organizaciones..." (CERTO, 2001, pág. 9) 

 

Antecedentes. 

El francés Henry Fayol, que en 1916 identificó como funciones de la administración: 

la planificación, la organización, la coordinación, la dirección, y el control. Pero, en 

1930 los norteamericanos pertenecientes al equipo URWICK, ampliaron estas 

funciones a siete, que resumieron en el famoso acrónimo POSDCORB (sigla en 

inglés), que representa planificación, organización, dotación de personal, 

coordinación, presentación de informes, y elaboración de presupuestos. 
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Estos dos enfoques fueron considerados como funcionales y tradicionales, los cuales 

hacia 1951, fueron cuestionados por no reconocer la utilización del tiempo y de las 

tareas de los directivos. Sune Carlson, profesor de la Escuela de Economía de 

Estocolmo Suecia, publicó en este año una investigación; en la cual cuestionó que 

las funciones de los directivos se definieran como: planificación, dirección, 

coordinación, y control, planteando que "...esta definición nos brinda sólo ideas 

generales acerca de las responsabilidades de un directivo, pero nos dice muy poco 

acerca de lo que están haciendo actualmente..." (Carlson, 1951, pág. 25). 

Basados en las diferentes teorías funcionales o en la de roles, surgen nuevas 

teorías, como lo es la TEORIA DUAL, también conocida como Teoría de los dos 

factores de la motivación; esta teoría es desarrollada por Frederick Herzberg a 

finales de los años 50, en la cual se dice que tanto la satisfacción como la 

insatisfacción laboral derivan de dos series diferentes de factores. Por un lado 

tenemos a los factores higiénicos o de insatisfacción, y por el otro a los motivantes o 

satisfactores. 

“Un líder debe ser persuasivo, para lograr que su equipo colabore para lograr el fin o 

meta que él se había propuesto. A la vez de tener la persuasión, debe tener 

paciencia para poder aceptar sugerencias o modificaciones a las ideas que presente, 

debe saber en qué momento presentar sus ideas para que tengan el impacto que él 

esperaba”. (Conger, 1998). 

Hacia los años 70, se generan crisis energética debido a la escases de petróleo, esto 

a causa a de la decisión de los países de medio oriente, ya que frenan las 

exportaciones del crudo hacia el mercado norteamericano y europeo. Estas crisis 
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generaron un nuevo pensamiento, con lo cual surgen diferentes teorías que se 

acomodan a las nuevas necesidades y a los nuevos aspectos del mundo. 

"..Hacia fines de la década de 1960 o principios de la del 70, comenzaba a verse 

claramente que el conocimiento en que se basaba el boom de la administración ya 

no bastaba. Incluso en la mayoría de las áreas básicas se manifestó la necesidad de 

nuevos conocimientos... La administración científica ya no podía aportar una mayor 

productividad..." (Drucker, 1973, pág. 20). 

Estos nuevos enfoques y la creación de nuevas estrategias, el surgimiento del 

marketing y la necesidad de las organizaciones de generar competitividad. Surgen 

nuevos teóricos como Henry Mintzberg, quien se hace famoso por su publicación en 

1975 en la Revista Harvard Business Review, con un título sugestivo "El Trabajo 

Directivo: Folklore y Realidad", la cual es considerada una de las teorías más citadas 

en los estudios de las habilidades directivas, después de los enfoques tradicionales. 

Ahora con los rápidos cambios tecnológicos, el mundo está cambiando a un ritmo 

acelerado, debido al avance de los procesos y el software. Estas situaciones es 

necesario analizar el entorno, como la situación en la que se encuentra la 

organización, su posicionamiento actual, y también quiénes son los posibles 

competidores a corto y largo plazo para realizar acciones al respecto.    
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CAPÍTULO 1. LAS HABILIDADES Y FUNCIONES DE QUIENES 

DIRIGEN LAS ORGANIZACIONES. 

 

 

“No creo en la pobreza de Colombia,  

Creo que hay mentalidad de pobreza… 
Colombia si es un país rico, Que se da  

Mañas de vivir en la pobreza. Japón es un  
País pobre que vive en la riqueza.” (Díaz, 2011) 

  

 
 
 
 

¿Qué Hacen Los Que Dirigen? 

 

Todos aquellos que son directivos, deben poseer un amplio conocimiento de la 

actividad a realizar, esto debe estar complementado; con unas capacidades y 

cualidades, las cuales encaminadas de manera correcta, llevan a obtener los 

resultados esperados. 

Para obtener, los resultados que plantea un directivo, debe contar con un saber, un 

saber hacer y un saber ser; debe cumplir también, con unas funciones específicas, 

para así poder alcanzar los objetivos y metas planteadas. 

Para muchos, es muy común pensar que los directivos, se encargan de las 

mencionadas funciones de Fayoli en 1.916. Las cuales más adelante 

mencionaremos, como Ciclo Directivo (planeación, organización, dirección y control). 
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Para Henry Mintzbergii, en su escrito de 1975 para la revista Harvard Business 

Reviewiii, dice que existen cuatro (4) tipos de mitos sobre el trabajo de los que dirigen 

y son:  

FOLKLORE REALIDAD 
El gerente es reflexivo, un 
planificador sistemático 

Los gerentes trabajan a un paso 
acelerado, y sus actividades se 
caracterizan por su brevedad, 
variedad y discontinuidad. Están 
fuertemente orientados a la acción, y 
no les gustan las actividades de 
reflexión. 

Un gerente efectivo no tiene 
obligaciones regulares que 
atender. 

El trabajo gerencial involucra una 
gran cantidad de actividades 
regulares, que incluyen rituales, 
ceremonias, negociaciones y el 
procesamiento de información que 
vincula a la empresa con su 
ambiente. 

El alto gerente necesita 
información totalizada, como la 
provista por los sistemas de 
información formales. 

Los gerentes prefieren ampliamente 
medios verbales, llamadas 
telefónicas y reuniones, y no 
documentos escritos 

La gerencia es, o al menos se está 
convirtiendo en, una ciencia y una 
profesión. 

El programa de los gerentes – la 
forma como organizan su tiempo, 
procesan información, toman 
decisiones – está muy bien 
guardado en lo profundo de sus 
cerebros. Para describirlos, se 
utilizan palabras como intuición y 
juicio, que demuestran la ignorancia 
que existe al respecto. 
 

Tomado de El trabajo del gerente (Mintzberg, 1975)  

 

Para H. Mintzberg, el gerente tiene tres tipos de roles, que caracterizan su 

manera de pensar y actuar en la dirección; estos roles o papeles son:  
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Interpersonales.  

Es representante, debido a que debe asistir a eventos, recibir a las 

visitas de importancia para la compañía, atender a invitaciones y 

atender a ciertos tipos de inspecciones por entes gubernamentales.  

Es líder, pues debe motivar y controlar las actividades de aquellos que 

tiene a su cargo, es responsable del trabajo de sus subordinados.  

Es enlace, ya que no solo permanece en constante contacto con sus 

subordinados, sino que deben relacionarse con personas fuera de la cadena de 

mando de la organización. 

 

Informativos. 

Es monitor, debido a que observa en busca de información, indaga, solicita y 

recibe información de lo que sucede en el ambiente. 

Es difusor, debido a que trasmite información a sus subordinados, los cuales no 

tienen acceso a esta. 

Es portavoz, porque envía información al exterior, proveedores, socios, etc. 
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Decisorios. 

Es empresario, porque se da a la tarea de generar cambios, adaptándose y 

mejorando. De esto surgen, nuevas ideas y nuevas asignaciones de tareas. 

Es un solucionador de problemas, cuando surgen cambios inesperados y se 

empieza a perder el control; es donde los directores, deben actuar sobre la 

situación. 

Administra, ya que es quien decide como asignar a los demás, lo que 

corresponde realizar, establece su propio tiempo y autoriza las decisiones que 

sean propias a su unidad. 

Negocia, debido a su cálida de representante y su constante relación con 

diferentes personas, se ve obligado a ser negociante, con el fin de mantener 

constantes y prevalecientes los intereses, “metas u objetivos” propuestos. 

 

Las Funciones De Los Directivos O Ciclo Directivo. 

En la dirección hay dos entes, el que dirige y los subordinados; es por esta razón, 

que el directivo debe cumplir con ciertas funciones propias, a las cuales se les 

denomina el ciclo directivo. Estas funciones son: 

Planeación: Es el primer proceso que se debe realizar, porque allí se determina la 

visión, la  misión, unos objetivos, unas  estrategias y los diferentes planes u 

alternativas. 
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Organización: Allí es donde se especifican las diferentes funciones, que se deben 

encargar; se determina la estructura organizacional de la compañía, se delegan 

funciones, la especifican los sistemas de gestión  y los procedimientos internos. 

Dirección: Aquí, es donde se hace notar la verdadera esencia del director y es su 

principal función, podría decirse que en esta función, se concentra todo directivo; ya 

que es aquí, donde se dan los lineamientos para lograr las funciones anteriores.  

Se debe contar con una habilidad para la comunicación, con el fin de facilitar la 

interacción entre el directivo y subordinados, además, de una constante motivación, 

liderazgo, trabajo en equipo y la resolución de los diferentes conflictos. Es aquí 

donde se ejerce la autoridad y poder que posee el director sobre sus subordinados; 

ya que da a conocer lo que desea, de la manera más clara y específica, creando un 

sentido de responsabilidad y pertenencia, hacia el propósito que platea la dirección, y 

generando un buen desempeño, de los diferentes equipos de trabajo. 

Control: puntos de control, indicadores, sistemas de información y fechas. 

 

¿Cuáles Son Las Habilidades Que Debe Poseer El Que Dirige? 

Se considera que en síntesis, estas son las principales habilidades que deben poseer 

aquellos que dirigen.  

Comunicativa. 

Motivacional. 

Creativa. 
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Negociadora.  

Solucionadora. 

Administrativa.  

Gran parte de estas habilidades las poseen los directivos, unos más que otros, pero 

se considera, que la comunicación es primordial; ya que con ella, se puede 

garantizar una efectiva realización de las tareas, y la resolución de los diferentes 

conflictos. 

La comunicación, es la habilidad que facilita la dirección, pues permite ejercer la 

autoridad y el poder para que se realice lo planeado. 

(Katz, 1955) Consideraba que para una dirección efectiva se debe tener: 

Habilidades técnicas: las cuales, son el conocimiento y experiencia en determinados 

procesos, técnicas o herramientas propias, del cargo u oficio que se ocupa. 

Habilidades humanas: se refiere a la habilidad de interactuar efectivamente con la 

gente. Un gerente interactúa y coopera, principalmente con los empleados a su 

cargo; muchos, también tienen que tratar con clientes, proveedores y aliados. 

Habilidades conceptuales: se trata de la formulación de ideas, entender relaciones 

abstractas, desarrollar nuevos conceptos, resolver problemas en forma creativa. 
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La Comunicación En La Gerencia De Hoy. 

 

EL PROCESO COMUNICATIVO. Campos Yeisson, 2011 

La comunicación, permite la interacción entre dos o más personas, ya que por medio 

de ella, se puede dar a conocer pensamientos y expresar sentimientos; además, 

permite modificar conductas y dar a conocer información.  

La comunicación, es cada vez una de las habilidades más presentes y necesarias en 

el mundo actual; esto se debe, a que se hace necesario tener una efectiva 

comunicación, para así poder realizar alianzas, negociaciones y resolver conflictos. 

La comunicación, tiene como fin establecer relaciones entre personas, satisfacer 

necesidades y conseguir cambios. Para ello tiene las siguientes funciones:  

Psicológica. 

Informativa. 
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Educadora. 

Controladora. 

Expresión de sentimientos. 

Una mala comunicación, tiene como costo el surgimiento de conflictos y 

reclamaciones, bajas en la eficiencia del personal a cargo, pérdida de tiempo, al no 

dar un mensaje entendible y claro, y la pérdida de oportunidades para la empresa, 

por una mala comunicación en la negociación. 

Para transmitir un mensaje claro, el emisor y el receptor deben tener un lenguaje en 

común, el mensaje debe ser ordenado, completo, claro y breve; esto para que se 

tenga por parte del receptor una comprensión y respuesta adecuada. Al recibir retro 

alimentación del mensaje emitido; se entiende, que la idea que se transmitió 

efectivamente llego y se comprendió, si no es así, se falló en el objetivo de la 

comunicación.   

Una manera de entender lo complejo que es dar un mensaje, es un pequeño 

ejercicio de calificar porcentualmente lo que se piensa y lo que se dice; si de todo lo 

que piensa el emisor, solo logra transmitir un 80% de lo que pensó, el receptor 

percibe un 60%, y por ultimo entiende un 50% de lo que le transmitieron. Es posible 

que no se alcance a captar por parte del receptor este 50%, porque el receptor tiene 

una idea preconcebida sobre el emisor, que da como resultado una comunicación 

condicionada. 

Es necesario que el directivo de hoy, no solo tenga en cuenta el lenguaje, con el cual 

va  a transmitir un mensaje; sino que también, tenga en cuenta su percepción 
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personal de a quién va a dirigir el mensaje. Además de la forma en que va a 

expresar, no solo intelectualmente, sino también el sentimiento que se va a infundir 

dentro del mensaje y que el momento de transmitir el mensaje, sea el más 

apropiado; no se debe olvidar que lo importante no es lo que se dice, sino como se 

dice, porque el objetivo es que se entienda el mensaje, por parte del receptor.  

 

Los Ruidos O Barreras A Superar Dentro De Una Comunicación. 

Las emociones y prejuicios personales, son una de las barreras más comunes dentro 

de la comunicación; al igual, que las limitaciones físicas, fisiológicas y semánticas. 

Este tipo de barreras limitan al receptor, para capte de manera eficiente el mensaje, y 

que en muchos casos, entienda erróneamente lo que se le transmitió. 

Para superar estas barreras, se hace necesario que se tome una situación de 

empatía, por parte del emisor y el receptor, es decir, que el gerente tiene que ser 

consciente de la orden que transmite a su subordinado, esto lo hace siendo breve, 

claro y oportuno. Además, de acompañar el mensaje de un lenguaje verbal y no 

verbal coherentes; haciendo esto, los directivos logran que el mensaje se reciba de 

manera más efectiva y se reciba una efectiva retroalimentación.  

El manejo y control de las emociones, permite disminuir la percepción personal que 

tenga el receptor, sobre el tema del mensaje y del emisor, eliminando una barrera, 

sin olvidar que cada individuo considera poseer una verdad única valida. 
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La percepción. 

Es una de las barreras, que constantemente interviene en la comunicación, y esto se 

debe, a las ideas o prejuicios propios de cada individuo. Es decir, la forma que 

tenemos de pensar acerca de algo o alguien, solo con la idea que tenemos 

premeditada, que valoramos como una realidad objetiva que es válida. 

La percepción posee características tales como: 

Subjetiva. 

Ágil. 

Selectiva. 

Coherente. 

La manera más fácil de corregir las percepciones en diferencia, es mediante el 

reconocimiento y entendimiento de los diferentes prejuicios, a pesar de que no se 

compartan, se deben comprender las percepciones de otros, esto por medio de la 

buena escucha y argumento de las partes.  

Esto es necesario y ocurre con frecuencia, no siempre tenemos la razón, los 

directivos suelen dar órdenes, que en muchos casos están basados en sus 

conocimientos, experiencias o percepción, que tienen sobre una tarea; y no tienen en 

cuenta, las opiniones que tienen acerca sus subordinados. Por lo cual, sus 

subordinados realizan las tareas desmotivados y en mayor tiempo; y muy 

posiblemente, ellos pueden realizarla cierta labor, en menor tiempo y con mayor 

esmero, si la tarea se hubiese difundido de una manera diferente, por parte del 

directivo, y está más dispuesto a escuchar a sus subordinados. 
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El rumor (un arma de cuidado, para los directivos). 

Se dice, que el rumor es un pequeño fragmento de información de un hecho, sin 

ningún tipo de confirmación. Cuya transmisión se hace, de forma oral en un grupo, o 

de una persona a otra; y estos tienden a suplir intereses o necesidades de un grupo 

social. 

El rumor, se origina de la poca información que se posee de un hecho; también, se 

puede causar, del deseo de disminuir tenciones, furia, frustraciones, inseguridades, 

ocio, aburrimiento, labores rutinarias o vivencias emocionales fuertes. Se caracteriza, 

por ser creado colectivamente, pero nadie conoce su origen; además, su validez es 

dudosa, ya que está sujeto a cambios durante su transmisión, por cada sujeto.  

Los rumores, pueden ser mensajes parciales, sobre un tema específico dentro de 

una organización; de manera que se filtre cierta información, con el fin de conocer las 

reacciones e impresiones que este cauce. Muchos de estos rumores, permiten a los 

directivos corregir cualquier determinación, antes de implementarla; esto en el caso 

de cambios salariales, despidos, nuevas vacantes y entre otras alternativas.    

La manera más fácil para controlar los rumores, es refutándolo, enfrentándolo o dar a 

conocer los hechos mediante fuentes fidedignas, o difundirlo por escrito. Los 

directivos deben saber en qué momento un rumor puede causar graves 

consecuencias a la compañía; si este, no es controlado rápidamente.   

 

 



LAS HABILIDADES Y TÉCNICAS DE DIRECCIÓN EN LAS ORGANIZACIONES COLOMBIANAS 

19 

 

El Saber Escuchar Una Gran Habilidad. 

Es una habilidad, porque esta permite captar, definir y responder a lo que transmite 

un emisor.  

Un político británico decía: “Valor es lo que se necesita para levantarse y hablar; pero 

también es lo que se requiere para sentarse y escuchar” (Churchill, 1874 - 1965).  

La ventaja de saber escuchar, es que permite que se aprenda más fácilmente, ayuda 

a comprender a los demás, con lo cual se disminuyen las tensiones, facilita las 

negociaciones y la solución de conflictos. Esta permite que los directivos aumenten 

su confianza, proyecten una imagen de inteligencia y aumente su poder de 

influencia, debido al respeto que inspiran.  

La clave está, en saber comprender a la otra persona, tanto emocional como 

intelectualmente; esto no necesariamente implica estar en total acuerdo, o simpatía 

con lo que se está escuchando. Solo nos permite saber qué es lo que siente, ver las 

cosas, como las ve el otro. 

Siempre debemos estar dispuestos a escuchar, y más si se es directivo; ya que allí, 

se pueden entender los causales de deficiencias o conflictos que surgen dentro de la 

compañía; como también, nos facilita una negociación, pues se comprende mejor y 

se negocia más fácilmente. 
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CAPÍTULO 2. EL CONFLICTO. 

 

 

Se habla de conflicto, cuando se generan trabas o cualquier tipo de bloqueo. El 

conflicto, consiste en que una de las partes, percibe de la otra una reacción negativa; 

que afecta los intereses propios de cada una de las partes. Es decir, el beneficio para 

ambas partes no es común. 

El conflicto es un: “Proceso que empieza cuando, una parte percibe, que otra tiene 

un efecto negativo o que está por tener un efecto adverso en algo, que es de interés 

de la primera parte”. (Robbins, 2004, pp. 1 - 18). 

Siempre que escuchamos la palabra conflicto, las primeras ideas que se asocian son 

problemas, desacuerdos, diferencias, malgenio, discusión, controversia; esto se debe 

a las percepciones que posee cada individuo. Pero, es importante resaltar que todo 

conflicto tiene una naturaleza social, esto se debe a que todas las partes que 

intervienen tienen afectación social; ya que el conflicto se da entre personas, grupos 

y organizaciones. 

El conflicto siempre surge cuando hay problemas, que no es más que la diferencia, 

de lo que ocurre en un determinado momento y lo que se deseaba que ocurriese en 

ese momento. Esto nos lleva a una gran verdad, es que todo conflicto es un 
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problema para toda organización, pero, no por eso podemos decir, que todo  

problema es un conflicto organizacional. 

 

Tipos De Conflicto. 

Los tipos de conflictos son: 

Intrapersonales 

Interpersonales 

Laborales 

A parte del primero, que se trata de un conflicto emocional propio de cada individuo, 

de sus motivos y emociones propia;, los dos siguientes se generan entre un individuo 

y otro, un grupo o intergrupal. Estos se generan por diferencias en los intereses, 

normas y conductas dentro de las relaciones laborales o personales. 

Los conflictos se dan en forma de acusaciones, de una parte con la otra; ya que para 

una de las partes, la otra le parece totalmente mala. La solución ideal de un conflicto, 

es en la cual las partes implicadas obtengan un beneficio satisfactorio, el cual llene 

las expectativas de las partes. 

 

Causas De Los Conflictos Dentro De Las Organizaciones. 

Las principales causas de los conflictos, se deben a las relaciones dentro de los 

diferentes equipos de trabajo; también, se destacan los estructurales, los de 
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intereses, de valores y de información. Pero, los emocionales causan un mayor 

impacto en las organizaciones de este siglo. 

Los conflictos estructurales, son causados por la mala distribución de las tareas, de 

cada uno de los miembros en la organización; la mala distribución de funciones  

puede generar, preferencias, salarios inequitativos, desigualdades, racismo.   Otras 

por lo contrario, pueden causarse por los caprichos o voluntad de los directivos, 

atentando en contra de los principios y valores de los subordinados, generando 

injusticias, desigualdades e imposiciones. 

En la información, se causan conflictos debido a que se dé a conocer información 

errónea, por los rumores y en otros casos, porque la información se transmite mal 

por parte del emisor; o que esta se haya transmitido en un código diferente. Por 

último, la percepción de cada uno de los miembros, influye para que esta no se 

obtenga efectivamente.  

Muchas labores son realizadas en ocasiones por una sola persona, no obstante, se 

requiere del trabajo en equipo, para llevar a cabo las tareas dentro de una 

organización. El que cada integrante de la organización se concientice, en que su 

labor es importante, pero requiere de un esfuerzo en conjunto, elimina cualquier tipo 

de conflicto dentro de la organización. 

Los conflictos dentro de las organizaciones, no surgen principalmente por las malas 

decisiones administrativas; sus causas son múltiples, como podemos ver. Se 

caracterizan más por motivos emocionales, debido a que las percepciones de los 

miembros de la organización y los factores armónicos que rodean a estos, pueden 
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generar respuestas de ira de un miembro hacia otro; con lo cual se llega a dos 

posibles alternativas, el perdón o la venganza.     

La ira: Es un sentimiento interno que surge como respuesta a la interpretación de un 

hecho, la cual no es consciente y se deja llevar por los impulsos. La ira nos puede 

servir como una forma de liberar tensiones sobre temas o problemas que están 

causando inconformismos; además, de ser un impulsador de nosotros mismos para 

resolver los altercados. 

Un mal manejo de la ira, produce agresión o sometimiento, intimidación y 

desorganiza nuestro pensamiento. 

“Si odias a tu enemigo y sólo piensas en la venganza, no podrás razonar 

adecuadamente”. Michael  Corleoneiv -Andy García-. El sobrino en la película El 

Padrino III. 

 

La Solución Del Conflicto. 

Para resolver un conflicto, es necesario que las partes estén en común acuerdo, para 

satisfacer sus necesidades; para hallar esta solución se debe primero, que los 

implicados se integren al problema, luego determinar los causales del conflicto y por 

último, determinar sus efectos. Para que las partes se sientan comprometidas, deben 

garantizar con seguridad, que lo acordado se cumplirá. 

Cuando ambas partes tienen un rendimiento positivo, se dice que la solución es 

“ganar/ganar”, cuando por el contrario, la solución genera inconformismo en una de 
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las partes, se dice que la solución fue “ganar/perder”; o un inconformismo total de las 

partes, se dice que es una solución “perder/perder”. Estas dos últimas soluciones 

reducen el rendimiento de las organizaciones. 

La solución a un conflicto, se determina por las estrategias más apropiadas para 

enfrentarlo; no siempre, es la misma para todos los conflictos. Los conflictos, no 

significan la destrucción dentro de la organización, nos revelan las falencias de la 

compañía y es el directivo el que determina cual es la forma más certera de resolver 

dichas fallas.  

Es importante, que cada una de las partes este consiente que dentro de la solución 

de un conflicto, se hace necesario negociar los intereses de cada una de las partes. 

Con lo cual, deben estar dispuesto a ceder, eludir, participar, integrar, cooperar y 

forzar; con el fin de resolver sus intereses, sin seguir en el mismo conflicto y 

asegurando la confianza en sí mismos. 
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CAPÍTULO 3. LA NEGOCIACIÓN: ESTRATEGIAS Y TÁCTICAS. 

 

 

 “¿Qué es negociación? .Nada puede ser tan simple en su definición y tan amplio en 

su sentido. Cada deseo que demanda satisfacción, (y todos la necesitan), es en  

definitiva una potencial ocasión para que la gente inicie un proceso de negociación. 

La negociación depende de la comunicación; Esto ocurre entre individuos que actúan 

ellos mismos, o como representantes, cada vez que la gente intercambia ideas con la 

intención de relacionarse, cada vez que intentan acuerdos, uno de ellos está 

negociando”. (Nierenberg, 1981). 

La negociación se relaciona con intercambio, acuerdo, satisfacer necesidades, 

beneficios, toma de decisiones; podemos decir, que es un proceso de intercambio 

donde uno ofrece y el otro contra-ofrece.  

La negociación consiste, en un proceso en el cual dos o más se reúnen para 

intercambiar unos intereses en común y así, resolver un conflicto existente que 

satisfaga las necesidades de las partes, y lleguen a un mutuo acuerdo. La 

negociación sirve en la intermediación entre cualquier tipo de personas, ya que lo 

importante es que haya unos intereses para que se pueda generar una negociación. 
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“la negociación es un sencillo proceso de descubrimiento. La cuestión es hacer las 

preguntas en la forma y momentos precisos. Hacer preguntas sencillas para asuntos 

difíciles. La cuestión es que las preguntas siempre se nos ocurren cuando vamos de 

regreso, en la noche a la casa”. (Francis Baconv, 1561 – 1626). 

Este proceso, consiste en obtener el mayor beneficio posible para un grupo o 

compañía, teniendo en cuenta nuestro análisis DOFA y el conocimiento que 

poseamos de nuestras necesidades; frente a las necesidades que posee, con quien 

se desea negociar. 

Una negociación, puede ser externa o interna; en el caso de externa, nos referimos a 

los proveedores, a los clientes, organizaciones e instituciones públicas, a la 

competencia e incluso con el gobierno u estado. En cuanto a la interna, nos 

referimos a todos los equipos de trabajo y las diferentes áreas que intervienen dentro 

de la organización internamente y desempeñan funciones dentro de la organización. 

“gústele o no, usted es un negociador. La negociación es un medio básico para 

lograr lo que queremos de otros. Es una comunicación de doble vía para llegar a un 

acuerdo, cuando usted y otra persona comparten algunos intereses en común, pero 

que también tienen algunos opuestos”. (Fisher & Ury, 1985). 

La negociación, permite resolver cualquier tipo de conflicto, y en cualquier tipo de 

organización; esto se debe, a que todas están integradas por personas, y estas son 

las que conforman entidades, países, gobiernos, familias y sectores económicos. 
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Para negociar, es importante contar con conocimientos y habilidades, que faciliten 

este proceso. Al igual, se deben conocer diversas técnicas, que nos permitan realizar 

una Efectiva Negociación.  

El saber preguntar, facilita una negociación; porque cuando se pregunta, se genera 

la sensación al otro de que nos interesa saber lo que opina. Al preguntar, se puede 

meditar y obtener mayor información, lo cual facilita el proceso de negociación. 

"La negociación es un proceso y una técnica mediante las cuales dos o más partes 

construyen un acuerdo, Las partes empiezan discutiendo sobre el asunto en el cual 

tienen intereses; lo que genera entre ellas variados sentimientos. Los motivos que en 

propuestas verbales, este intercambio hace que las partes desarrollen intensos 

deseos de controlar el tema que les preocupa". Monsalve. (1.988). 

 

Partes Que Intervienen En Una Negociación. 

Las partes que intervienen en la negociación son, la organización que desea 

negociar, el objeto a negociar y la otra parte que está dispuesta a negociar. Es 

básico para realizar una negociación, conocer la Matriz DOFA de la compañía, 

conocer los aspectos referentes al objeto de la negociación y saber bien con quien se 

va a negociar, analizar sus necesidades, para sacar el mayor provecho al negociar y 

mejorar las alternativas. 
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Este análisis de la Matriz DOFA, nos permite comprender en las organizaciones, el 

poder de negociación; a la vez nos permite comparar una organización con otra, y 

así establecer el tipo de estrategias para una Efectiva Negociación.  

Este  análisis debe ser de la organización, teniendo en cuenta los factores internos y 

externos; dentro de este análisis, se debe incluir a la competencia y también con 

quien se pretende negociar. El fin de este análisis es el de conocer la influencia que 

puede tener la competencia y la contraparte en la organización, y así poder entrar a 

neutralizar esta influencia, mejorando nuestra condición de negociación. 

El entorno dentro de la negociación es determinante, debido a que se debe conocer 

en qué contexto se negocia; esto permite saber de los intereses en juego. En pocas 

palabras, la oferta y la demanda de los bienes y servicios a negociar, conocer 

quiénes son los posibles proveedores y compradores, cuales son competencia y 

quien puede abastecernos, cual es el precio al cual se está dispuesto a vender o a 

comprar.  

Es decir, para una organización el autoconocimiento de sus debilidades, 

oportunidades, fortalezas y amenazas, se hace necesario para conocer su poder de 

negociación; al igual que el conocimiento del objeto a negociar, sus especificaciones, 

su valor, la necesidad que satisface, tanto para uno, como para la otra parte, los 

posibles clientes y los competidores más cercanos.  

El análisis de la influencia del entorno, son los factores que intervienen en la 

negociación y entre más conocimiento que se tenga de estos, se puede tener una 

mayor influencia y poder en el momento de negociar; lo cual da a la organización 
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confianza y serenidad para determinar la mejor táctica y alcanzar así un mayor 

beneficio posible. 

 

Las Variables Dentro De Una Negociación. 

Económicas. 

Técnicas. 

Legales. 

Ambientales. 

Informativas. 

De tiempo. 

Humanas. 

De poder. 

Las diferentes variables que interceden en una negociación, son factores que se 

pueden determinar, con el fin de conocer la capacidad de negociación que se tiene. 

Mostrando bajo qué condiciones se desarrollara la negociación y las necesidades 

que este entorno genera, para cada una de las partes en la negociación. 

Estas variables, inciden circunstancialmente en la negociación y determinan el poder 

de negociación de las partes. Por eso, el conocimiento de estos factores ha hecho 

que las organizaciones, determinen el modo, el tiempo y las condiciones de  

negociación más favorable para sus intereses.  
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Todos estos factores, han de determinar el poder de negociación en las 

organizaciones.  

 

El Poder De Negociación. 

Cuando escuchamos la palabra poder, la primera impresión que tenemos es la de un 

gran capital, fuerza, grandeza, etc. Pero, el poder más que una cosa que se pueda 

mostrar, es una sensación que se tiene de seguridad y de no depender de una 

situación; lo cual nos permite crear en la mente del negociador, una fortalece que 

crese o disminuye si este lo percibe así. 

“El poder es una cosa extraña, es la idea que nos hacemos de él, lo cual no significa 

que no sea real, y es capaz de proporcionar enorme energía en una negociación. 

Pero, en gran medida, reside en nuestra mente; es tan fuerte o tan débil como 

nosotros creemos que es”. Gary Karrass (1.985)  

Básicamente, el poder en una negociación depende del interés que se tiene de cubrir 

esa necesidad, si esta necesidad es primordial para la organización, y la hace 

dependiente de esta; es decir, que se tiene que negociar bajo las circunstancias que 

hay en el entorno, y aun así el resultado que se obtiene salvaguarda su necesidad. 

Caso contrario, cuando la organización no depende de una negociación, ya que esto 

la fortalece y le da seguridad de no depender de las circunstancias, de cubrir una 

necesidad; lo cual le permite imponer condiciones y generar un mayor beneficio. 
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 “El poder se encuentra en la cabeza. Cada parte se comporta más de acuerdo al 

poder que percibe, o cree tener, y menos de acuerdo con factores reales”. (Puchol, 

2007, pág. 284). 

Realmente el poder no es algo tangible, se basa en la sensación que tiene una 

organización, una persona, al reconocer sus fortalezas y debilidades, y es auto-

cociente de cómo lo perciben los demás. Si esto es en condiciones favorables, es 

mayor la confianza a la hora de negociar, de igual manera se trasmite una sensación 

de confianza hacia demás. 

 

Variables del poder en las negociaciones. 

De información. Se debe conocer la mayor información sobre la negociación, lo que 

se desea que resulte de la negociación, nuestra dependencia de la negociación y 

todas las variables que se generen de la negociación. El que posee mayor 

información posee mayor poder. 

Legitimidad. Se hable de legitimidad, cuando se acepta y se justifica el poder basado 

en mandatos y leyes; lo cual en algunos casos es visto más como una imposición. 

Muchas veces, esto es aprovechado por los que se amparan o son fieles al acato y 

seguimiento de las leyes, además de su seguimiento y conocimiento permisivo.  

Mayor opciones y favorables. Entre mayor sea la cantidad de opciones que se tenga 

a la hora de negociar, mayor será el poder del negociador. Ya que esto, lo hace 
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menos dependiente del resultado de la negociación, y puede negociar con menos 

presión. 

El tiempo. Es un factor incidente, ya que la necesidad de resultados inmediatos, hace 

que las negociaciones se tornen a favor de las partes cuyo factor de tiempo, sea a la 

espera o de mayor plazo. 

Las habilidades. Sin duda alguna, entre mayor sea la habilidad para negociar, mayor 

será el poder de quien la posee; ya que esta percepción le permite incrementar la 

confianza y ego convirtiéndose en poder. 

La dependencia. Entre menor sea esta, con respecto de uno del otro, en cuanto al 

resultado; mayor será el poder de negociación. 

A la hora de realizar una negociación, el poder puede tener diferentes variantes, y es 

importante; reconocer cuales de estas son realmente a las que se ajusta el poder 

que se tiene, por parte de los negociadores, para determinar las estrategias de 

negociación más apropiadas. 

 

El Maan. 

Mejor alternativa de acuerdo negociado (MAAN), consiste en la determinación de 

cuál es la mayor alternativa que tenemos al negociar; la forma más simple de 

entender el MAAN, es como una razón para negociar, con el fin de obtener algo 

mejor de lo que se tienen sin negociar. 
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Para realizar esto, debemos escoger y analizar las alternativas que se tienen, al no 

llegar a un acuerdo, después debe verificarse y mejorarse las alternativas más 

atractivas; y por último, se selecciona la mejor alternativa para usarla como 

referencia. Esto nos permite, conocer los intereses que se tienen en el negocio, los 

posibles puntos de abandono y las metas que se proponen cada una de las partes.  

Todo con el fin de llegar a una negociación, que genere el mayor beneficio o que 

satisfaga las necesidades, que se busca suplir después de esta. 

Por eso, se hace necesario, que se tengan unos planes u estrategias de negociación; 

las cuales defiendan, los interese que tienen la organización. Estas estrategias 

deben ser realizadas, con el fin de entender apropiadamente las necesidades que se 

desean satisfacer y las alternativas más apropiadas, para no depender de la 

negociación. 

 

La negociación competitiva. 

En esta estrategia, priman los intereses propios de las partes, es considerada como 

una estrategia de “Ganar/Perder”, ya que la distribución del resultado, solo beneficia 

a una de las partes. Se obtiene un mayor beneficio, debido a que se piden mejores 

condiciones o garantías mayores, e incluso se imponen reglas, para realizar la 

negociación. 

Además, se busca minimizar cualquier tipo de expectativa sobre la negociación y 

solicitar muchas licencias, con lo cual se logra incrementar el tiempo de negociación; 
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esto es fatal, para alguna de las partes que depende de la negociación. Este tipo de 

convenios son muy útiles, ya que una de las partes es totalmente dependiente de la 

negociación. 

El que posee el poder en la negociación, puede darse concepciones sin previo aviso, 

cambiando las condiciones de la negociación. Por el contrario, quien no posee el 

poder y depende más de la negociación, debe justificarse para no perder, ni correr el 

riesgo, de que se cambien las condiciones.  

Las tácticas, son cada vez más fuertes por parte del que posee poder en la 

negociación, debido a que debe proteger su interés, para generar mayor beneficio, 

con la desesperación de la contraparte. La presión, es una forma de conseguir el 

objetivo, donde uno es el malo y el otro el bueno; llevando a la contraparte a un 

extremo, donde la última palabra, se dictamina por quien tiene el poder y da la última 

oferta para negociar. 

Son estas condiciones, las que hacen de esta estrategia competitiva; ya que se 

“Gana/Pierde”, porque uno es el que satisface su interés y lo logra a menor riesgo, el  

costo es menor, ya que su necesidad de negociar no es primordial. Contrario al que 

pierde, ya que para este su necesidad era mayor, con lo cual la negociación no lo 

satisface plenamente.   
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La negociación colaborativa. 

Se habla de una negociación colaborativa, en la que las partes resuelven sus 

intereses; se dice que su condición es “Ganar/Ganar”. Porque en ella, se interactúan 

y satisfacen los interese de las partes, de forma que se encaminan en trabajar por 

satisfacer sus necesidades. 

Aquí, ambos son conscientes de sus intereses y del poder que cada uno posee; 

pero, el deseos es de conseguir ambos objetivos, agrupando esfuerzos por las 

partes. Es decir, que el beneficio es mutuo, ya que se trabaja por mejorar las 

condiciones para ambos. 

Las fuerzas de trabajó son conjuntas, sin perder la especialidad de cada uno; esto es 

lo que hace que el fuerte de uno, cubra las debilidades del otro y viceversa. En este 

tipo de negociaciones, es importante separar las personas de los problemas y de 

definir reglas para ambos partes. 

Esto hace, que las posiciones de cada una de las partes, se definan para evitar los 

problemas; creando una relación de trabajo y evitando las imposiciones con el 

personal vinculado. La flexibilidad, permite evitar problemas y mejora la objetividad, 

al buscar los intereses múltiples. 

No se deben generar juicios, que contribuyan a discordias y desacuerdos por los 

intereses; se debe tener, una armonía entre los objetivos y beneficios a obtener. Los 

problemas son la búsqueda de criterios para ambas partes. 
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Este es una unión conjunta, por unos objetivos individuales; manteniendo cada uno 

su propósito, pero teniendo una interacción y cordial acuerdo, para sacar un mayor 

provecho de la negociación. 

 

La Preparación Como Camino Para Una Efectiva Negociación. 

La preparación, es una forma en la que el negociador prevé y se adelanta a los 

posibles acontecimientos, que puedan suceder en una negociación. Lo cual, le da 

ventaja sobre cualquier adversidad o interferencia que se llegue a suscitar; entre 

mayor sea el conocimiento, por parte del negociador de sus interlocutores, mayor 

será la ventaja a la hora de negociar. 

Se debe tener en cuenta para negociar, el conocimiento y diagnóstico del MAAN, la 

Matriz DOFA, el tipo de negociación y el conocimiento de nuestro interlocutor; a 

quien es fácil para cuestiones de método llamarlo “B”. De allí, se debe determinar las 

estrategias más acordes, según el previo diagnostico; donde deben primar los 

intereses que se tienen, los objetivos y opciones que se poseen; y por ultimo las 

tácticas a emplear, el punto de abandono e inicio, la primera oferta, los beneplácitos, 

roles y entre otros. 

Este tipo de pasos o preparación previa, hace de cualquier tipo de negociación, la 

mejor alternativa para alcanzar la finalidad que se desea; todo este tipo de “rito” 

consigue que se tenga una serenidad y confianza, para alcanzar un mayor beneficio. 

Por eso, se crea una conciencia dentro de cada organización, para entender las 

necesidades de esta y determinar el mejor actuar ante “B”.  
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Como podemos ver, del conocimiento propio y de “B”, se definen las estrategias, las 

cuales son vitales y fundamentales en la negociación; se determina las tácticas, con 

las cuales se debe abordar a “B”. Así se logra tener un número de opciones, que 

logren satisfacer las necesidades de cada parte y lograr el éxito de la negociación, al 

llamar la atención de “B” en esta. 
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CAPÍTULO 4. ¿LAS HABILIDADES DIRECTIVAS Y LAS TÉCNICAS DE 

NEGOCIACIÓN, SON UNA REALIDAD EN LAS COMPAÑÍAS 

COLOMBIANAS? 

 

 

Las organizaciones han cambiado en aspectos estructurales y organizacionales, 

pero, poco se tienen en cuenta aspectos como las habilidades directivas; cuyo 

desarrollo cada vez es más necesario, debido a las negociaciones y a generar un 

mejor ambiente laboral. Las organizaciones colombianas no son ajenas a estos 

procesos, y deben adaptarse a los cambios; además, de desarrollar las habilidades 

directivas, mejorar las técnicas de negociación.  

 

Aspecto En Las Organizaciones. 

Es muy común encontrar en las organizaciones, la necesidad de las habilidades 

directivas y técnicas de negociación; esto hace que cada vez se escuche el termino 

Coaching, como una técnica para fortalecer estas técnicas y fomentar líderes en las 

organizaciones a nivel mundial.  

Todo este boom, se debe a que para ser competitivas las organizaciones, deben 

analizar todos los campos internos y externos; entre estos análisis las 
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organizaciones, vieron la necesidad de conocer las habilidades de sus directivos, 

ante los diferentes factores y las eminentes crisis que se han sufrido hoy. 

Los directivos deben entender las necesidades de las organizaciones, e idear 

estrategias, para alcanzarlos los objetivos de las compañías para la cuales trabajan, 

o son propietarios; además, de armonizar en todas estas estrategias el trabajo en 

equipo, se deben resolver y evitar cualquier tipo de conflicto, que se generen dentro 

de las organizaciones, con el fin de evitar grandes pérdidas dentro de esta. 

La motivación y la enfatización en los aspectos humanos, son necesarios en las 

organizaciones; el manejo de estos aspectos disminuye el riesgo de conflictos, entre 

los integrantes de cada equipo de trabajo. Esto beneficia a la organización, pues se 

genera un compromiso con los integrantes de la organización y se genera un mayor 

beneficio a la sociedad. 

El reto de las organizaciones, de asumir los cambios económicos y políticos, no 

basta con solo fortalecer a la organización físicamente, o en aspectos creativos e 

innovadores. Para asumir estos retos, es necesario realizar cambios en la estructura 

organizacional, cambios que son aplicados en las grandes compañías del mundo; 

pero que no son, necesarios para todo tipo de organización. 

La globalización, ha permitido el crecimiento de las organizaciones, debido a la 

agilidad de las negociaciones, el comercio cada vez es más versátil; pero, debido a 

esto los aspectos humanos se han abolido. Y se han convertido, en el nuevo reto de 

los directivos; tanto, que en muchos casos, los problemas de las organizaciones, en 



LAS HABILIDADES Y TÉCNICAS DE DIRECCIÓN EN LAS ORGANIZACIONES COLOMBIANAS 

40 

 

cuanto a los aspectos humanos; se han convertido en causales de despido de los 

directivos por sus malos manejos y pésima solución.   

Este aspecto, para algunos, poco indispensable; se ha vuelto el diario vivir en las 

organizaciones, que desean continuar en un mercado globalizado; surgiendo de este, 

un sin números de habilidades directivas. Siendo la más importante la comunicación, 

como una principal herramienta para la dirección, ejecución y solución de conflictos 

internos y externos, además de ser parte fundamental en las negociaciones y 

acuerdos de las organizaciones. 

 

En Colombia. 

Este tipo de habilidades eran por completo desapercibidas;  pero, con el ingreso 

diario de multinacionales y de productos extranjeros al mercado, el estudio de estos 

factores se hizo más necesario. Al ser necesario competir, ante las evidentes 

amenazas; las organizaciones colombianas cambiaron aspectos de producción, pero 

son pocos los casos en los cuales superaron una serie de vacíos estructurales. 

Aspectos tales como la capacitación y la baja competitividad de los productos 

colombianos, ha obligado a la industria nacional a diversificar sus productos; pero, 

esto no ha sido una solución efectiva, los altos costos en la producción; hacen difícil 

la competencia de los productos colombianos en el mercado actual. Esto ha hecho, 

que las organizaciones colombianas, se vean en la necesidad de negociar con otras 

organizaciones, tanto nacionales como extranjeras. 
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El auge de las consolidaciones de grupos económicos y fusiones en Colombia, es el 

inicio del cambio en las organizaciones colombianas, pero no basta con solo la unión 

de capitales, el problema está en la capacidad de los directivos, para asumir estas 

uniones. Los directivos colombianos, en su mayoría, carecen de las habilidades 

directivas, y sobre todo aquellas que les permiten comunicar sus ideas y órdenes a 

sus subordinados, dentro de la organización. 

Los directivos colombianos, deben estar abiertos al cambio, no solo a los 

económicos; sino a los cambios estructurales. Pues como directivos, deben tener 

una mentalidad flexible, tomando factores económicos y humanos, las empresas no 

solo crecen en márgenes de venta, números de empleados y volúmenes de 

producción; también, se hace necesario negociar tanto externa, como internamente, 

esto obliga a los directivos dejen de centrar todo en sus criterios, para la toma de 

decisiones. 

Las habilidades directivas, no solo se aplican a organizaciones que tengan grandes 

transacciones; son necesarias en cualquier tipo de organización, estas se han 

convertido en la realidad de cualquier profesional. Pues estas habilidades facilitan la 

dirección y permiten el autoconocimiento de las capacidades humanas; además, de 

permitir la superación de las berreras, interpuestas en las relaciones que sostienen 

los seres humanos. 

Los directivos colombianos deben desarrollar la comunicación, lo cual permite el 

aumento de destrezas en los directivos. El directivo puede ser creativo, pero si no da 

a conocer sus ideas, para que sean interpretadas y aprobadas; y  si no están 
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dispuesto a escuchar la percepción que tienen otros acerca de sus ideas, no se 

pueden generar cambios importantes dentro de la organización. 

Se hace necesario que en Colombia, se cambie el pensamiento de que las 

organizaciones, son solo entes con un fin económico; pues este es el fin último, las 

organizaciones deben actuar como seres vivos. Debido a que toda organización, está 

compuesta por equipos y estos equipos por personas, y estas personas poseen un 

sin número de percepciones y sentimientos, los cuales, afectan a las organizaciones, 

generando roses dentro de los equipos de trabajo.   

Es necesario, que las organizaciones colombianas, tengan compromiso, tanto 

directivos, como subordinados; en cambiar la mentalidad, para generar un mayor 

beneficio dentro de la organización. Pues al entender que la estructuración y la 

buena delegación de funciones, se deben a una buena comunicación entre los 

directivos y los subordinados, se empiezan a disminuir las fallas y se buscan 

soluciones en equipo, de la manera más objetiva. 

Cambiar la mentalidad de las personas, es una tarea ardua; pero este procesos se 

debe hacer en  las organizaciones colombianas, todo esto con el fin de lograr 

competir con otros mercados. Las organizaciones que han integrado las habilidades 

directivas, alcanzan un mayor éxito y competitividad; además, les ha permitido 

negociar con organizaciones nacionales o extranjeras. 

Las organizaciones más nombradas en Colombia, consideradas las grandes 

empresas, se están uniendo, formando grupos económicos, fusionándose o 

atrayendo la inversión extranjera. Esto, después de grandes reestructuraciones 
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internas y de ver los cambios que ha sufrido el mercado colombiano, ha tenido que 

buscar nuevas estrategias, en las cuales son necesarias las habilidades directivas, 

para realizar convenios y alianzas con otras organizaciones. 

Este es el caso del GRUPO EXITO, esta empresa colombiana viendo la amenaza de 

las empresas extranjeras, y más el caso de la multinacional CARREFUL, y 

analizando su crecimiento logrado por la expansión a otros mercados a nivel 

latinoamericano, y su entrada al mercado accionario; decidieron consolidar un 

conjunto de reconocidos nombres de supermercados, con el fin de responder a la 

amenaza de compañías extranjeras. 

Esto lo ha realizado paulatinamente, siendo dueños de marcas como CARULLA-

VIVERO, POMONA, ÉXITO, SURTIMAX, LEY, HOME MART, SURTIMAX, 

MERQUEFÁCIL, consolidándose así en el mercado y permitiéndose crecer a 

grandes pasos. Este tipo de negociaciones, han permitido que algunos de estos 

nombres se mantengan, con el fin de no perder a sus clientes; pero algunos de estos 

nombres, paulatinamente han desaparecido. 

Este grupo ha permitido no solo la alianza de estos reconocidos supermercados, con 

el fin de llegar a nuevos mercados, el ingreso de un socio mayoritario, como el Grupo 

Francés Casino, quien posee el 62% ha permitido su expansión en Colombia y su 

llegada a la bolsa de Nueva York. 

Y aun esta empresa continua creciendo su alianza con CAFAM ha hecho que el 

(GRUPO EXITO)  obtuviera en el 2.010, un crecimiento del 73% de sus utilidades 

netas y un crecimiento del 7.6% con respecto al 2.009. A pesar de ser un grupo que 
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posee capital extranjero, actualmente, es un claro ejemplo de estructuración y 

organización, el cual su Presidente Gonzalo Restrepo dirige con orgullo. 

Este tipo de ejemplos, nos permite entender que en Colombia se inicia el desarrollo 

de las habilidades directivas; claro, que este es un proceso individual, de cada 

organización. Pero hoy es fundamental, si las empresas desean sostenerse en un 

mercado e impulsar su crecimiento, los directivos deberán realizar las mejores 

negociaciones para su organización, valiéndose de sus habilidades propias y 

adquiridas en los procesos de crecimiento personal. 
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CONCLUSIONES. 

 

 

En este trabajo encontramos las habilidades que debe desarrollar un directivo, dentro 

de estas habilidades encontramos la comunicación. Para una buena comunicación, 

es importante que el mensaje sea entendido por el receptor, que la forma en que se 

envía el mensaje.  

La brevedad y la síntesis; además, de un lenguaje común, hacen que la 

comunicación sea más efectiva. Se debe ser muy claro con el mensaje que se quiere 

difundir y la idea que se quiere dar a entender. 

 La comunicación, es un proceso donde no solo se transmite un mensaje, sino donde 

el receptor, debe contar con la capacidad de entender el mensaje y realizar un 

proceso de retroalimentación. Una buena escucha, es una efectiva herramienta en el 

proceso de la comunicación. 

El directivo, no es quien solo tiene un poder; ya sea de decisión o mando, es quien 

da a conocer los lineamentos, por los cuales se deben integrar los principios y 

objetivos de una organización. Un buen desarrollo de las habilidades directivas, 

permite el crecimiento de los directivos y alcanzar destrezas; con el fin de minimizar 

cualquier tipo de amenazas o conflictos dentro de la organización. 
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La comunicación y otras habilidades directivas, nos permiten y facilitan a las 

organizaciones, una real y funcional delegación de las tareas, a desempeñar dentro 

de ella. Esto nos permite el fortalecimiento de la empresa y un mayor desempeño, 

también nos permite que sea menor el riesgo de conflictos, entre los integrantes de la 

organización y entre los equipos de trabajo.   

La comunicación, no es solo una habilidad para los directivos dentro de las 

organizaciones; es también, para todos aquellos que deseen poseer una habilidad. 

Ya que con ella, se llega a la resolución de conflictos profesionales o propios, con lo 

cual, se debe estar dispuesto a eliminar cualquier tipo de barrera, o percepción sobre 

otros, sobre las cosas, o hechos que lo estén generando. 

Con las habilidades directivas, se empieza a fortalecer la organización, y a 

determinar su Matriz DOFA; permitiendo entender, cuáles son los puntos clave, 

dentro de la organización. Se determina que se debe reforzar o cambiar, y cuales 

puntos dentro de la organización, pueden continuar siendo ejecutados igualmente y 

nos permiten el real sostenimiento de la compañía. 

Conociendo a la organización y con las habilidades suficientemente desarrolladas 

por los directivos, se pueden empezar a generar alianzas, negociaciones o fusiones, 

ya sea el caso. Estos procesos, parten del autoconocimiento de cada organización y 

además, de la ambición y objetivos que posee cada organización. 

Las organizaciones en Colombia, a cualquier nivel deben estar en constante cambio; 

y no solo estructural y organizacional, el permitir la capacitación de sus directivos y 

empleados, permite ampliar el pensamiento de la organización. Con lo cual se 
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genera un crecimiento sólido, real y que se ajuste más fácilmente, que a las 

acostumbradas expansiones de choque, que continúan generándose.  

Es necesario que los directivos colombianos, desarrollen las habilidades directivas y 

que entiendan que estas contribuyen a mejorar el ambiente laboral; con lo cual, no 

flaquean los ritmos de trabajo. Estas habilidades permiten agilizar los procesos 

dentro de la organización, debido a que estos generan, mayor confianza de los 

subordinados, frente a los directivos y un mayor entendimiento, dentro de la 

organización. 

Las habilidades directivas y las técnicas de negociación, no son exclusivas de las 

organizaciones, ni los directivos; también, deben ser un propósito y herramientas de 

los diversos profesionales, una forma para que cada persona resuelva sus conflictos 

y se genere seguridad en las experiencias y relaciones humanas habituales. El 

permitirse escuchar y dar a conocer las diferentes ideas, respetando a los demás y 

sin prejuicios algunos, nos lleva a un verdadero dialogo y comunicación de las 

diferentes partes en el conflicto. 
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¿Qué hacen los directivos y que habilidades necesitan y que habilidades necesitan 

para un trabajo efectivo? 

Fuente: www.sld.cu/galerias/doc/sitios/.../10_habilidades_directivas.doc  

Saber escuchar. Un intangible valioso. 

Fuente: http://www.intangiblecapital.org/index.php/ic/article/viewFile/23/29  

Manejo de conflictos. Para una dirección efectiva. 

Fuente: http://www.gestiopolis.com/canales7/rrhh/manejo-de-conflictos-para-una-

direccion-efectiva.htm  

Corachín para la gerencia ¿por qué? ¿Para qué? ¿Cómo? 

Fuente: http://www.gestiopolis.com/canales7/ger/coaching-para-la-gerencia-por-

como-y-para-que.htm  
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NOTAS AL FINAL 

                                                             
i
 Henry Fayol (Estambul, 1841 - París, 1925) fue un ingeniero y teórico de la administración de 

empresas. Escribió Administration industrielle et générale, el cuál describe su filosofía y sus 

propuestas. Fayol dividió las operaciones industriales y comerciales en seis grupos. / 

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Henri_Fayol/  

 

ii
 Henry Mintzberg (nació en Montreal, 2 de septiembre de 1939), es un profesor académico 

internacionalmente reconocido y autor de varias publicaciones sobre negocios y gestión. 

En la actualidad, es profesor de la cátedra Cleghorn de Estudios de Gestión en la 

Universidad McGill en Canadá, donde ha estado enseñando desde 1968, luego de obtener 

su graduación en Gerenciamiento y el Ph.D. de la MIT Sloan School of Management, en 

1965 y 1968 respectivamente /Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Henry_Mintzberg  

 

iii
 Harvard Business Review: Es una revista gerencial publicada desde 1922 por Harvard Business 

School Publishing, empresa propiedad de Harvard Business School. Es una revista de 

investigación enfocada en los profesionales de las empresas, en todos los niveles, siendo 

respetada por los altos ejecutivos, los académicos y los consultores. /Fuente: 

http://es.wikipedia.org/wiki/Harvard_Business_Review/.  

 

iv
 Michael Corleone es un personaje ficticio y uno de los protagonistas de la novela titulada "El 

Padrino", perteneciente al escritor italoamericano Mario Puzo. El personaje también ha 

aparecido en el cine en las tres películas de la trilogía El Padrino y en una serie televisiva 

conocida como The Godfather Saga, que se basaron en la obra de Puzo y que fueron 

dirigidas por el productor y director cinematográfico Francis Ford Coppola entre 1972 y 

1977. Fuente. http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Corleone  

http://es.wikipedia.org/wiki/Henri_Fayol/
http://es.wikipedia.org/wiki/Henry_Mintzberg
http://es.wikipedia.org/wiki/Harvard_Business_Review/
http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Corleone
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v
 Francis Bacon (22 de enero de 1561 – 9 de abril de 1626), primer vizconde de San Albano, 

canciller de Inglaterra, fue un célebre filósofo, político, abogado y escritor. Es considerado 

el padre del empirismo. Sus obras y pensamientos ejercieron una influencia decisiva en el 

desarrollo del método científico. Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Francis_Bacon.  

http://es.wikipedia.org/wiki/Francis_Bacon
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