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TIPOS DE LIDERAZGO

LIDERAZGO <
NATURAL

LIDERAZGO
TRANSFORMA
CIONAL - EK
MAS

COMPLETO

—
lider que no es reconocido como tal con un

titulo, nadie lo cuestiona, toman sus
recomendaciones y guias como algo que
hay que cumplir.

N—

—~
liderazgo méas completo, los lideres que

actlan bajo este esquema son los llamados
“auténticos lideres”, trabajan y tienen poder
de motivacion e inspiracion hacia el grupo.

LIDERAZGO
BUROCRATIC<
O

N—

/‘

cumplir las normas de la empresa por
encima de lo que es mas conveniente, para
poder llegar a los objetivos establecidos.

LIDERAZGO
“DE
CURVA”

HAS

—
—

Curva de la Felicidad; Si todo funciona bien,
si el equipo se siente motivado, si la
productividad es muy elevada, entorno es
satisfactorio.

EL LIDERAZGO
EMPRESARIAI

N—

—

habilidad o proceso por medio del cual el
lider de la empresa es capaz de influir en
los demas para poder conseguir los
objetivos y satisfacer las necesidades de la

EL LIDER
AUTOCRATICO

\empresa.

Asume la responsabilidad en la toma de
decisiones, es el que inicia y dirige las
acciones, Ademas de controlar al
trabajador.

personas que ejercen un tipo de
liderazgo muy apreciado por el

grupo.

—

< transformar, innovar y motivar al
equipo, y de ahi, crecer.

N—

politica de la empresa es la guia
mas estricta.

{Lderazgo de la curva.

Caracteristicas: Buena capacidad
de comunicacion, Buena
capacidad de motivacion del
equipo, Carisma, Entusiasmo,
esolucion, Creatividad.

Caracteristicas: Seguro,
Responsable, Capacidad de
liderazgo Capacidad de expresar
sus ideas



LIDERAZG%
LAISSEZ FAIRE

EL  LIDERAZGGL
DEMOCRATICO
EL

/‘
fomenta la participacion de la comunidad,

dejando que los empleados decidan mas
sobre sus funciones y tengan las suficientes
competencias para tomar decisiones.

N—

- mas liberal en que el lider tiene un papel
pasivo y son los trabajadores los que tienen
un mayor poder de decision.

.trabajadores tienen independencia
operativa y de toma de decisiones, ya que
los lideres dependen de los trabajadores

EL LIDER
PATERNALISTA <<

\ para establecer objetivo

/’

Tiene confianza en sus empleados. Su
labor es que los trabajadores ofrezcan
mejores resultados, que trabajen mejor y
mas, por lo que los motiva, incentiva y les
ofrece recompensas por lograr objetivos.

EL  LIDERAZGO
CARISMATICO

EL LIDERAZGO
ATERAL

N—

Capacidad de generar entusiasmo en los
trabajadores, es elegido por la forma en que
da entusiasmo a las otras personas,
destaca por su capacidad de seduccion y
admiracion.

/’

Capacidad para influir en personas de un
mismo nivel para conseguir objetivos
comunes, No es necesario ser jefe para ser
lider.

—

<

—
soluciones y deja elegir a sus
empleados entre ellas, Fomenta

<

la  participacion,  soluciones
compartidas.

—

—~
Los lideres prefieren las normas
claras, no tienen el papel
protagonista, mas bien su papel
es pasivo, neutros en sus

opiniones, influye muy poco en
los logros.

<

—

—
Considera que sus empleados

son como sus hijos y hay que
orientarlos, No delega
responsabilidades, Puede ser
amable, atento y servicial.

<

—

/Capaz de modificar la escala de

valores, creencias y actitudes de
sus seguidores, capacidad de
conviccion, buen motivador,
asume riesgos y motiva o crea
motivacion.

N~

/no es uno de los tipos de

liderazgo propio de tiempos
modernos, sino que

Viene funcionando desde hace

mucho tiempo
N—



PENSAMIENTO SISTEMICO Y LIDERAZGO

El pensamienﬂ<

sistémico

Estrategias para %

pensamiento

Qtitud del ser humano, que se basa en la
percepcién del mundo real en términos de
totalidades para su analisis, comprensién y
accionar, se caracteriza en decir que el tod
puede ser mas, menos o igual que la suma
de las partes. La actual sociedad: sociedad
del conocimiento, éxito de las
organizaciones ya no depende de la accion,

6racter|'sticas: Enfatiza la
observacion del todo y no de sus
partes, lenguaje circular en vez
de lineal, conjunto de reglas
precisas.

Metodologia: La visién Global,
Balance del corto y largo plazo,
Reconocimiento de los sistemas
dinamicos complejos e
interdependientes.

@o de la interaccion y la comunicacion.

/‘
medidas mas productivas pueden ser las
gue mMas consuman nuestros recursos, son
planificaciones para tiempos dificiles,

Un Idioma Universal: es el conjunto de

Sistematico herramientas para resolver un problema.
e
/‘
Es como una nueva comprension hacia el
Soportes  para g proceso de cambio.
pensamiento
sistematico
N
/‘
método alternativo para contar una historia,
LOS CINCOS . .
DOROUES < retrocediendo hasta la raiz de problemas<
Q perniciosos.
N—
/‘
Herramientas accesibles que permiten
PLICANDO UI% construir hipotesis creibles y coherentes _a<
RQUETIPO cerca de las fuerzas que operan en los
sistemas.

N

o

Herramientas del pensamiento
istémico: diagrama del ciclo
asual, arquetipos y modelos
informaticos, procesos teoricos
e los procesos de
ealimentacion.

Pensamiento Sistematico: se
basa en examinar la interrelacion
de fuerzas que forman parte de
un proceso comun.

Estructura sistematica: es la
interrelacién que existe hacia los
\gue conforman el sistema.

/’

El lenguaje del pensamiento
sistematico: son trazos que
puedan representar la influencia
hacia los elementos

N

A£onductas y arquetipos. Para
esto es necesario:

Ciclo Reforzador
Ciclo Compensador

Soluciones Contraproducentes
N—




P

Ve

TFCNICAS DF NIFGOCIACION

/_ .
Proceso muy parecido a vender, parte

intenta persuadir a la otra, proceso de
resolucién de un conflicto entre dos o mas

partes.
N~—

—

Se define lo que se pretende o el objetivg<

La preparacion —< con el cual se realizan algunas acciones
estableciendo los objetivos propios.

~——

Negociar —~

Es una fase en donde las personas
negocian, tienen o creen tener un conflicte<<

Es un conflicto de interés, es ul
intercambio social que puedt
implicar una relacién de fuerza
no resulta afectada la relacio
otal entre los participantes.

—
tipos de descuentos puedel

ofrecerse en caso de necesidal
y hasta dénde es posible ceder.

S~

(Se dan a conocer los temas
discutir, conversacionr
intercambio 0  presentacion
tratando de quitar agresividad &

La discusion i
de derechos o intereses.
Es un medio que utilizan los negociadores
Las sefales para indicar su disposicibn sobre la
negociacion.

lo que se negocia, oferta o peticion diferente

Las propuestas de la posicién inicial,

—

fase es la mas intensa de todo el proceso

El intercambio << C .
de negociacion, atencion por ambas partes.

N~—

—
Finalidad del cierre es llegar a un acuerdo,

El cierre vy e<l hacerse en forma segura y con firmeza, v
acuerdo para que sea aceptado debe satisfacer un
namero suficiente de las necesidades de la
“otra parte.
—

el cliente compara el valor del producto con
el precio que se le pide, facil entender el

Negociacion  del .
precio que el valor.

precio <

el vendedor tiene que hacer ver al cliente e7<
auténtico valor de su producto

N

vocablo discusion

as afirmaciones que se hacel
en las primeras fases de I
egociacion son de naturalezi
bsoluta.

—
Evitarse en las

primera
propuestas las oferta
arriesgadas.
~——
obtener algo a cambio d

renunciar a otra cosa, deb
obtenerse algo a cambio.

S~

-
Cierre por concesion.

Cierre con resumen.

S~

Estrategias para las objecione
al precio: Al hablar de precio n
se debe decir precio barato r
precio caro, en su lugar se debt
decir precio bajo o, mejor aun

precio adecuado y preci
elevado, calidad y la marcs
averiguar qué cantidad no
separa.

N



