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Estilo de
liderazgo

Tiene finalidad de

alcanzar los objectos o
metas organizacionales.

Dependera de su

experiencia y educacion para
el desarrollo de habilidades.

NIVELES JERARJICOS.

-Altos directivos.

-Gerencia intermedia.

Habilidades que debe
poseer un lider.

-Supervisor de primera linea.

CONCEPTUALES:
Competencia para
comprender y concebir
a la organizacion.

HUMANAS:
Competencia para
comprender e influir en
las personas.

TECNICAS:
Competencia para
desarrollar una tarea
especifica de trabajo.

El pensamiento de

Liderazgo

Liderezgoy

el pensamiento
sistemico

ider debe visualizar en forma
integral la interaccion de los
elementos que identifican la
personalidad de una
organizacion.

- Estructura
-Sistemas
-Estilo
-Valores Compartidos

-Personal
Capacidades

-Estrategias

Cinco tecnologias Competentes

nizaciones

1.- Organizacion de aprendizaje:
es su esencia.

2.- Maestro personal para los
individuos.

3.- Modelos mentales.
4.- Vision comparativa.
5.- Aprendizaje en equipo.

BASE Y PRICIPIO DE UN LIDE
SISTEMATICO.

Es aquel que sabe equilibrar
equilibrar la interaccion de
sus habilidades técnicas,
humanistas y conceptuales.

Lider

Estrategico

Visionario: Posee
una vision, tanto de
entorno, como del
producto como de
servicio.

4 Caracteristicas

De fuerte valores:
fideliza a sus
colaboradores
mediantes los
valores que
trasmite.

Orientado a
personas:
creeme
firmemente en
las personas.

Pensamiento a largo
plazo: distingue lo
urgente de lo
importante y sabe
priorizar.

Se anticipa: se
adelanta a los
cambios que se
producen

Importancia de

la

comunicacion
en el lidirerazeo

Sin
comunicacion
no pede haber

liderazgo.

Un lider debe ser
capaz de
comunicar e
influnciar
personas.

Capaz de

trasmitir la
estrategia y
vision de la
empresa.

Trasmitir también
los objetivos
especificos de su
organizacion.

Una comunicacién
efectiva permite
que todo fluya

 demanera natural.

La comunicacion
crea un impacto
directo en la calidad

y productividad del
trabajo.

El napel de liderazeo
en la solucion de
problemas.

Resulta de vital importancia
que el lider tenga una vision
importante para analizar
problemas y tomar decisiones.

El liderazgo es el
impacto que tiene una
persona en la conducta
de otros.

EL LIDER TIENE INFLUENCIA PARA:
1.- Plantear el problema.
2.- Analizar soluciones.
3.- Tomar una decision.
4.- Ejercer las acciones.

Cuando las decisiones se llevan
sisteméticamente, se logra con
facilidad la satisfaccion de todos y
la organizacion marcha sobre
ruedas.

El analisis de problemay la
toma de decisiones, involucra a
las personas en su totalidad.




fLa negociacion es la g ,
relacion entre dos o mas
personas sobre una
ﬁaracteristica de la| cuestion que es conflictiva,
con el proposito de<
establecer 'y acercar
posiciones para llegar a un
acuerdo que sea
* beneficioso para ambos.

la negociacion es llegar a un acuerdo para
las dos partes siempre y cuando Ila
negociacion se realice en la zona de reserva
Objetivo < en donde ambos negociadores obtengan o
cedan ventajas, y esto dependera de las
habilidades de cada uno para llegar a un
acuerdo final.

negociacion

\ \

Es cuando se percibe que existe

Conflicto percibido. . .
una diferencia con la otra parte.

. o
r El concepto de conflicto no | rasgs { conflicto Vivido. {Es cuando surgen emociones negativas

tiene una definicion clara, como resultado del conflicto percibido.
pero la mayoria de las Conflicto {EI conflicto se expresa abiertamente por
personas reconoce sus Manifiesto. \alguna de las partes involucradas.

CONCEPTO DE

En la antigiiedad CONFLICTO 4 manifestaciones, son
se resolvian los sindbnimos de conflicto: la Interpersonales {Entre personas.
; lucha, la pugna vy la dificultad, POS
R a ; estép ﬂgadya ieagg: TIPOS { Intragrupos { DentrodelINGMInS
través de una ; .
desacuerdo, la discrepancia y Intergrupos { Entre grupos

lucha directa
donde habia u

\ la polémica.
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Competencia

CAUSAS | ** Poder
vencedor y un | < Relaciones
vencido, en la «» Estructura
actualidad esto
se ha convertido
g r
en una habilidad -Son partes interdependientes: una parte quiere
llamada 3 iy . 0 necesita algo que tiene o posee la otra parte.
neaociar f_ os_con LoLoiE ] -Cada parte culpa a la otra: no asumen su
g : inevitables dentro - responsabilidad
4 ELEMENTOS - _
de una - Las partes estan alteradas: surgen emociones
organizacion, y se negativas.
IMPORTANCIA DE L&A da como parte de -Ninguna parte quiere ceder: es cuando se hace
NEGOCI&CION EN EL < las interacciones< \ inminente la negociacion.
MANEJO DE CONFLICTOS | €ntre las personas : -
en el desarrollo del Tener una idea clara de la negociacion.
trabajo, por lo tanto, + Ver la negociacion como un proceso, que requiere
es algo comdn ASPECTO una planeacion previa.
frecuente e | IMPORTANTE * Mantener un manejo interpersonal equilibrado
\inevitable \ entre la razon y emocion.

Buscar equilibrio entre asertividad y empatia.
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