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LIDERAZGO
NATURAL es ese
lider que no es
reconocido
como tal con un
titulo pero que
representa ala
perfeccion.

LIDERAZGO
TRANSFORMACION
AL. Trabajan
desde su auténtico
poder de
motivacion

LIDERAZGO

BUROCRATICO: La
empresa por encima de
lo que es mas
conveniente para el

grupo

LIDERAZGO DE LA
CURVA: Si todo funciona
bien, si el equipo se siente
motivado,

EL PENSAMIENTO DEL
LIDERAZGO

EMPRESARIAL:
El lider de la
empresa es
capaz de influir
en los demas

LIDER
AUTOCRAT
ICO: El que
asume la
responsabili
dadenla
toma de
decisiones

Capacidad de
Considera liderazgo

gue los
trabajador
es son
capaces
de guiarse
por si

mismos, Capacidad de
expresar sus ideas
de forma directa

Responsable

Se encuentre en
equilibrio en todos
los aspectos

Para poder
ofrecer las
mejores

decisiones

Capaz de
manejar grupos
y saber lo que
hay que hacer

Resultara mas
facil comprobar
los niveles de

desempefio de
trahaiadnres

Con el objetivo
de conocer las
desviaciones
existentes




No tiene en cuenta
opiniéon de
trabajadores

No los considera
personas que
opiniones

Los trabajadores son

la
los

como
tienen

simplemente personas que

deben acatar 6rdenes

Algunos
pueden
infravalorados

Algunos
pueden cuestionar las
ordenes o decisiones
del lider

trabajadores
sentirse

trabajadores

Es la actitud del
ser humano,
gue se basa en
la percepcion
del mundo

Las
organizaciones
ya no depende
de la accion, sino
de la interaccién
vV comunicacién

En términos
de totalidades
para su
analisis,
comprension y
accionar

A  diferencia
del
planteamiento
del método
cientifico

Es una
sensibilidad hacia
los
entrelazamientos
sutiles

Es un modo de
pensamiento que
contempla el todo
y sus partes

El pensamiento
sistémico se
caracteriza en
decir que el todo
puede ser mas

Estudia el todo para
comprender las
partes. El
pensamiento
sistémico

Es

un proceso  muy

parecido a vender, aunque

con algunas diferencias

Ya hemos dicho que
vender es persuadir,
convencer al posible
cliente.

Para que piense vy
actue como el vendedor
guiere que este actuey,
siempre

También una parte
intenta persuadir a la
otra. Se ha dicho que
negociar es un proceso
de resolucion de un
conflicto entre dos o
mas partes




