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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO, LlS RELACIONES Y EL LIDERAZGO

Se dice que es ese lider que no
es reconocido como tal con un

adie lo cuestiona, sino que se toman sus
recomendaciones y guias como algo que hay

LIDERAZGO, {itulo Dero aue representa ese gue cumplir. Gracias a su buen hacer y el dia a
NATURAL tiulo pero que rep dia se convierten en los lideres naturales del
rol” a la perfeccion quipo
& [completo y es que los lideres que Tra:jnsforrr]r)ar, mnovarsy mOtIVEIiI' al tequo,
C}O,\O actlan bajo este esquema son los y | € da ! crect()er. gn reaimente muy
Cgo @V‘Q\(f’ llamados “auténticos lideres”, ya™ vaor? 0S dy usca Osb'l'dpac;a ocu?ar
Qy/l’QOQ‘OQ ™ que trabajan desde su auténtico puestos — de responsabiidad —en 1as
\Q@@@‘ (OO poder de motivacién e inspiracion organizaciones.
v \g hacia el grupo
ol — -
0O Oc—Su base, la de este lider, es Cada uno necesita COI.’1 materiales
O K| cumplir a rajatabla las normas de | para poder llegar al peligrosos, pero hay que
& OQY =\ la empresa por encima de lo que == |os objetivos ] ener cuidado con este
P es mas conveniente para el grupo | marcados. liderazgo y sus
Q)\) — consecuencias.
Consiste en la habilidad o proceso B q I | .
QO por medio del cual el lider de la usca esarroflar € maximo
QS/‘\’ \?\, empresa es capaz de influir en los == potencial eln empresa y trabajadorels.
()((’ \7?‘ -<demas para poder conseguir los Por €so, las empresas _ya ,no S0i0
D Qg? objetivos y  satisfacer las necesitan jefes sino también lideres.
®/®Q necesidades de la empresa —
S presa.
— —
. Convencer al posible cliente
Negociar es un proceso muy ara. que iensep actiie como
2 0% parecido a vender, aunque con gl ve?\ded%r quigre que este
MRS algunas diferencias, ya hemos . . .
NP\ . ) actue y, siempre, en beneficio
e\Q OO dicho que vender es persuadir de ambas partes
o O '
é(’ FOrganizaciones por parte del lider™ = B
p¥ro también la figura del seguidor interaccion que surgen entre ambos,
o tiene una importancia relevante en | Pu€de suponerse que esta es igual para
é(, A = este tipo de relacion, ya que no_J todos Igs segwaf)r(_as las r?IaC|ones
O\O o Q/Q; | todos los seguidores son iguales, denommadgs dladlca’s sefialan el _
Yoo s : : comportamiento del lider en las relaciones
<Y O QO O ni se comportan de la misma _ _
‘s 0&000\ 0?9 forma. tanto interpersonales como intergrupales.
K - -
s
O p— p— —
& Qg, Hasta aqui hemos | Al igual que en el caso e Transnacional
?‘O o visto la influencia | anterior dicha . Nacional '
eC)\ O% de la cultura tanto | influencia puede darse e sub nacic.)nal
QQ/VQ/O\)Q} ™ nacionalcomo T)en cualquiera de los - e Organizaci n |
%Q\/Q/Q‘ \'} organizacional niveles de analisis de ganizacional.
N O bre el lid la cult * grupal.
3 ‘?‘O sobre el liderazgo | la cultura
\/ — — —



