Crea tu mejor historia
EMPRENDAMOS JUNTOS

((C:

UDS

UNIVERSIDAD DEL SURESTE «

DOCENTE:
ING. ANGELA ZAVALETA
ALUMNA:
PEREZ AGUILAR MARIA ISABEL
MATERIA:
DIRECCION Y LIDERAZGO
TRABAJO:
MAPA CONCEPTUAL
SEMESTRE:
7° CUATRIMESTRE
GRUPO:
e gy
CAMPUS: FRONTERA COMALAPA CHIAPAS




TIPOS DE LIDERAZ GO

LIDERAZGO
BUROCRATICO

LIDERAZGO
NATURAL

Es ese lider ;qg':;lljllra Iaz
que no es !
EETEEe normas de la

empresa por
encima de lo
gque es mas

como tal con
un titulo pero

que .
representa conveniente.
ese “rol” a la
perfeccion.

-/

LIDERAZGO
“‘DE LA
CURVA’

LIDERAZGO
TRANSFOR
MACIONAL

( \ Son lideres

Su objetivo y sus muy  bien
premisas  son cualificados y
transformar, que trabajan
innovar y por el éxito
motivar al del equipo.

equipo, y de ahi,

Q:recer. J

EL LIDERAZGO
EMPRESARIAL

LIDERAZGO
DEMOCRATICO

(Es aquel que\

(EI lider de Ia\ fomenta a
empresa es capaz participacion de la
de [nflwr en los comunidad,
demés para poder dejando que los
conseguir e empleados decidan
objgtlvos Y més sobre sus
sat|sf§cer A funciones y tengan
necesidades de la las suficientes

Qmpresa. j competencias para

\tomar decisiones. J

EL LIDER
AUTOCRATICO

LIDERAZGO
LAISSEZ FAIRE

LIDER

PATERN
ALISTA

El lider ofrece
consejos a los
trabajadores
para que
consigan
resultados

-

/Es el que inicia y\

N /

dirige las acciones £ ek UEe um
9 , papel pasivo y son
ademas de )
los trabajadores
el T e los que tienen un
trabajador. Todo
J mayor poder de
se centra en el
. decision.
lider, tanto las
decisiones como
las
responsabilidades



TIPOS DE LIDERAZ GO

LIDERAZGO
CARISMATICO

(Es aquel que tiene Ia\

capacidad de generar
entusiasmo en los
trabajadores, es elegido
por la forma en que da
entusiasmo a las otras

LIDERAZGO
LATERAL

/Se basa en Ia\

capacidad para
influir en personas
de un mismo nivel
para conseguir

\personas. j

objetivos comunes.J

"

LIDERAZGO

SITUACIONAL

/EI lider adopta diferentes\

tipos de liderazgo en
funcién de la situacién y
nivel de desarrollo de los
empleados, adaptando
asi el estilo de liderazgo
mas eficaz en cada

Qomento /




Es la actitud del ser humano, que se basa en la percepcion del mundo real en
términos de totalidades para su andlisis, comprension y accionar

i

[ CARACTERISTICAS ]

K - Enfatiza Ia\

observacion del todo
y no de sus partes

2.- Es un lenguaje
circular en vez de
lineal

3.- Tiene un conjunto
de reglas precisas

que reducen las
ambigledades y
problemas de

comunicacion

4.- Contiene
herramientas

visuales para
observar el

comportamiento del

Qodelo J

v

l

[ METODOLOGIA ]

BENEFICIOS

La vision Global:
donde se observen de
manera general el
comportamiento  del
sistema.

lleva al éxito en el corto

Balance del corto
largo plazo: mostrar eI
comportamiento  que
plazo

complejos

Reconocimiento de los
sistemas dlnamlcos
mterdependlentes

/Reconocimiento de\

los elementos
medibles y no
medibles: fomentan el

correcto uso de
indicadores
cualitativos y

Quantitativos J

Ayudara a la
optimizacion
de los
procesos, la
obtencion de
metas y a la
obtencién de
una
planeacién
estructurada
para
anticiparse al
entorno
donde se
encuentra.

-/

l

l

ESTRATEGIAS
PARA EL
PENSAMIENTO

SISTEMATICO
- J

E I

S e
momento de
planificar
para tiempos
dificiles. Las
medidas mas
productivas

pueden ser
las que mas
consuman
nuestros

recursos.

IDIOMA
UNIVERSAL

P

uede
generar
crecimiento,
producir
decadencia
0 moverse
naturalmente

hacia un
estado de
equilibrio.

—

Soporte para
el
pensamiento
sistematico.




¢, Qué es?

FACES DE Es un proceso de resolucion de un conflicto entre dos o mas partes,
NEGOCIACION pues hay siempre, bajo la negociacién, un conflicto de intereses.

PREPARACION DISCUSION PROPUESTAS

/Definir lo que se\ /Se exploran Ios\

. Es decir, a una
Es un mensaje
pretende temas que oferta o peticion
: que ha de ser ;
conseguir y separan a las . diferente de la
X interpretado  por T
como partes para . posicion inicial
. el que lo recibe
conseguirlo, conocer sus
estableciendo actitudes e
los objetivos intereses.
propios K /

J

A

<« INTERCAMBIO

\ (oo )
KEI vendedor que\ KD \ Cuaiduier

NEGOCIACION
DEL PRECIO

EL CIERREY
EL ACUERDO

ebe hacerse en propuesta o
representa un forma segura y con concesion debe
productq altarr]eflte firmeza, y para que ser condicional,
diferenciado, Unico sea aceptado debe es decir, por
en el mercado, sera satisfacer un todo lo que se
fuerte y, 0 no tendra nimero  suficiente concede  debe
que  negociar, 0 de las necesidades obtenerse algo a
podra negociar de la otra parte. cambio

Cejor. j k j K j




