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TIPOS DE 

LIDERAZGO 

-LIDERAZGO 

NATURAL 

LIDERAZGO 

BUROCRÁTICO 

EL LIDERAZGO 

EMPRESARIAL 

Se dice que es ese líder que no es reconocido como 

tal con un título pero que representa ese “rol” a la 

perfección. 

Tanto es así, que nadie lo cuestiona, sino que se 

toman sus recomendaciones y guías como algo que 

hay que cumplir. 

Gracias a su buen hacer y el día a día se convierten 

en los líderes naturales del equipo. 

-LIDERAZGO 

TRANSFORMACIONA

L 

Se considera el liderazgo más completo y es que los líderes 

que actúan bajo este esquema son los llamados “auténticos 

líderes”, ya que trabajan desde su auténtico poder de 

motivación e inspiración hacia el grupo… ¡Permanente! 

Su objetivo y sus premisas son transformar, innovar y motivar 

al equipo, y de ahí, crecer. Son realmente muy valorados y 

buscados para ocupar puestos de responsabilidad en las 

organizaciones. 

Su base, la de este líder, es cumplir a rajatabla las 

normas de la empresa por encima de lo que es más 

conveniente para el grupo o lo que cada uno 

necesita para poder llegar a los objetivos marcados. 

La política de la empresa es su guía más estricta, lo 

que conlleva a una rigidez absoluta en el modelo 

de gestión. 

Está bien cuando se trata de decisiones económicas 

o empresas, por ejemplo, con materiales peligrosos, 

pero hay que tener cuidado con este liderazgo y sus 

consecuencias. 

LIDERAZGO  

“DE LA CURVA” 

Consiste en la habilidad o proceso por medio del cual el 

líder de la empresa es capaz de influir en los demás para 

poder conseguir los objetivos y satisfacer las necesidades 

de la empresa 

Busca desarrollar el máximo potencial en empresa 

y trabajadores. Por eso, las empresas ya no solo 

necesitan jefes sino también líderes. 

Características del liderazgo empresarial, Buena capacidad 

de comunicación, Buena capacidad de motivación del 

equipo, Carisma, Entusiasmo, Capacidad de resolución, 

Organización y capacidad para gestionar los recursos, 

Visión de futuro, Capacidad de negociación, Creatividad, 

Disciplina, Escucha activa, Honestidad, Estrategia, 

Capacidad para tomar decisiones, Buena imagen 

Este último tipo de liderazgo nos ha gustado mucho 

siempre porque se basa en la “curva de la felicidad”. 

Si todo funciona bien, si el equipo se siente motivado, si la 

productividad es muy elevada y todo el entorno es satisfactorio 

es lo más parecido a la felicidad que podemos encontrar en el 

trabajo, y la felicidad siempre se relaciona con una curva. 

De ahí, el nombre del liderazgo de la curva. Son liderazgos 

basados en construir en positivo todo lo que puede afectar al 

grupo, al trabajo y al desarrollo de las labores. Son líderes muy 

bien cualificados y que trabajan por el éxito del equipo. 

EL LÍDER 

AUTOCRÁTICO 

Es el que asume la responsabilidad en la toma de decisiones, es el que inicia y 

dirige las acciones además de controlar al trabajador. Todo se centra en el líder, 

tanto las decisiones como las responsabilidades. El líder autocrático se gobierna 

a sí mismo, de manera que el poder ilimitado se concentra en manos de una 

sola persona, el líder competente ante los trabajadores que deben obedecer sin 

expresar opinión ya que no tienen capacidad para tomar decisiones. 

El líder autocrático considera que es él el único competente y capaz de 

tomar las principales decisiones en la empresa, la única persona con 

derecho y poder para controlar las decisiones y responsabilidades. 

Considera que los trabajadores son capaces de guiarse por sí 

mismos, por lo que hay que saber gobernarlos y controlarlos, 

debiendo ellos obediencia a sus órdenes y decisiones. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EL LIDERAZGO 

DEMOCRÁTICO 

LIDERAZGO 

CARISMÁTICO 

EL LIDERAZGO 

SITUACIONAL 

es aquel que fomenta la participación de la comunidad, 

dejando que los empleados decidan más sobre sus funciones y 

tengan las suficientes competencias para tomar decisiones. Los 

trabajadores pueden opinar, no se limitan solo a recibir 

órdenes, y de hecho se alienta su participación. 

Los trabajadores forman parte de las decisiones de la 

empresa, y por tanto se integran mucho mejor en ella y 

experimentan una mayor motivación. 

El líder fomenta la comunicación y la participación conjunta en 

las decisiones, anima y agradece las sugerencias de los 

trabajadores. 

EL LÍDER 

PATERNALISTA 

Tiene confianza en sus empleados. Su labor es que los trabajadores 

ofrezcan mejores resultados, que trabajen mejor y más, por lo que los 

motiva, incentiva y les ofrece recompensas por lograr objetivos. 

En este caso, el líder ofrece consejos a los trabajadores para que consigan 

resultados e insinuando lo malo que no es cumplir con el deber, como su 

nombre “paternalista” indica. Su papel de líder hace que ofrezca 

recompensas a los que cumplan satisfactoriamente con su deber. 

Al igual que los líderes autocráticos estos piensan que tienen la razón y 

que los trabajadores no tienen criterio propio, simplemente tienen que 

obedecer. 

El líder carismático es aquel que tiene la 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 seducción y admiración. 

Este líder puede dar muy buenos resultados a la empresa, 

así como cambios y resultados en la empresa ya que es 

capaz de hacer que los trabajadores den lo máximo de sí. 

Son visionarios e inspiradores, tienden a hacer buen uso de 

la comunicación no verbal y estimular a los trabajadores. El 

grupo se reúne en torno al líder por su gran capacidad de 

comunicación y su carisma. 

LIDERAZGO 

LATERAL 

Es aquel que se basa en la capacidad para influir en personas de un mismo 

nivel para conseguir objetivos comunes. Se suele realizar entre personas 

que se encuentran en el mismo rango o puesto dentro de la empresa, y no 

es una relación entre jefe y empleado 

Se trata de que cualquier persona puede dirigir sin tener que ser el jefe, 

puede involucrar a los demás hacia un objetivo común influenciándolos. 

Consiste en un conjunto de destrezas y habilidades que permiten conseguir 

que otras personas hagan lo que el líder quiere, que es lo que la empresa 

necesita, obteniendo así un mayor rendimiento en el trabajo y eficiencia en 

los grupos sin necesidad que actúen los altos mandos para ello. 

Es un modelo de liderazgo mediante el que el líder adopta 

diferentes tipos de liderazgo en función de la situación y nivel 

de desarrollo de los empleados, adaptando así el estilo de 

liderazgo más eficaz en cada momento y de acuerdo a las 

necesidades del equipo. 

El famoso modelo de liderazgo situacional de Hersey-

Blanchard propone que el que se encargue de dirigir el grupo 

cambie su forma de interactuar y abordar tareas según las 

condiciones de sus colaboradores mejorando el rendimiento 

del grupo en relación a su diagnóstico. 

Fases del modelo de 

Hersey-Blanchard 

Identificar funciones y actividades que hay o necesarias para desarrollar el 

trabajo adecuadamente con la mayor eficacia y rendimiento. 

Establecer los conocimientos y habilidades que se requieren para cada tarea. 

Valorar el nivel de competencia de cada componente del grupo. 

Valorar el nivel de motivación y confianza de cada componente del grupo. 

Conocer cuál es el desarrollo o madurez de cada componente de grupo 

de acuerdo a su puesto. 

TIPOS DE 

LIDERAZGO 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

El pensamiento 

sistémico 

PENSAMIENTO 

SISTÉMICO Y 

LIDERAZGO. 

Es la actitud del ser humano, que se basa en la percepción del mundo real 

en términos de totalidades para su análisis, comprensión y accionar, a 

diferencia del planteamiento del método científico, que sólo percibe 

partes de éste y de manera inconexa 

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

más, menos o igual que la suma de las partes, es una filosofía basada en los 

sistemas modernos buscando llegar a objetivos tácticos y no puntuales. 

La tecnología que inspira el pensamiento sistémico es la que se utiliza 

con los misiles teledirigidos, en donde, aunque el objetivo o meta 

específica sea movible se tiene la capacidad de llegar a dicho objetivo 

de varias maneras. 

En términos de recursos humanos, consiste en pensar como un todo, 

con el fin de no crear organizaciones fijas sino cambiantes y adaptables 

a las dificultades. 

La actual 

sociedad 

La actual “sociedad del conocimiento” pasa del 

concepto de “mano de obra”, al de “capital 

intelectual”, el éxito de las organizaciones ya no 

depende de la acción, sino de la interacción y la 

comunicación. 

El Pensamiento sistémico es una sensibilidad hacia 

los entrelazamientos sutiles que confieren a los 

sistemas vivos su carácter singular” Peter Senge. 

Es un modo de pensamiento que contempla el 

todo y sus partes, así como las conexiones entre 

éstas. Estudia el todo para comprender las partes. 

El pensamiento sistémico va más allá de lo que se 

muestra como un incidente aislado, para llegar a 

comprensiones más profundas de los sucesos. 

Es un medio de reconocer las relaciones que 

existen entre los sucesos y las partes que los 

protagonizan, permitiéndonos mayor conciencia 

para comprenderlos y capacidad para poder 

influir o interactuar con ellos. 

Enfatiza la observación del todo y no de sus 

partes, Es un lenguaje circular en vez de línea, 

Contiene herramientas visuales para observar 

el comportamiento del modelo 

Tiene un conjunto de reglas precisas que 

reducen las ambigüedades y problemas de 

comunicación que generan problemas al 

discutir situaciones complejas 

Abre una ventana en nuestro pensamiento, 

que convierte las percepciones individuales 

en imágenes explicitas que dan sentido a los 

puntos de vista de cada persona involucrada 

Características  

Metodología  

La visión Global: La construcción de 

un modelo global donde se observen 

de manera general el 

comportamiento del sistema. 

Balance del corto y largo plazo: El 

Pensamiento Sistémico construye un 

modelo capaz de mostrar el 

comportamiento que lleva al éxito en 

el corto plazo 

Reconocimiento de los sistemas 

dinámicos complejos e 

interdependientes. Reconocimiento de 

los elementos medibles y no medibles 

Beneficios 

El Pensamiento Sistémico permite la 

comprensión, simulación y manejo de 

sistemas complejos, como los que existen 

en cualquier empresa., negocio o área de 

trabajo, al utilizar esta herramienta se 

simplifica el entendimiento de los procesos 

internos y su efecto en el ambiente 

exterior, así como la interacción entre de 

las partes que integran el sistema global. 

La metodología del Pensamiento Sistémico 

ayudará a la optimización de los procesos, 

la obtención de metas y a la obtención de 

una planeación estructurada para 

anticiparse al entorno donde se encuentra. 

Estrategias para 

el pensamiento 

Sistemático 

El momento de mayor crecimiento es el 

momento de planificar para tiempos difíciles. 

Las medidas más productivas pueden ser las 

que más consuman nuestros recursos 

Cuanto más luchamos por lo que 

deseamos, más conspiramos contra las 

posibilidades de conseguirlo. 

Estos principios sistémicos son 

importantes porque representan un modo 

más fructífero de pensar y actuar. 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

TÉCNICAS DE 

NEGOCIACIÓN 

Negociar 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 y actúe como el 

vendedor quiere que este actúe y, siempre, en 

beneficio de ambas partes. 

En la negociación, también una parte intenta 

persuadir a la otra. Se ha dicho que negociar es 

un proceso de resolución de un conflicto entre 

dos o más partes, pues hay siempre, bajo la 

negociación, un conflicto de intereses. Puede ser 

un intercambio social que implique una relación 

de fuerza, una lucha sutil por el dominio. 

Esa fuerza se va desplazando de un lado a otro 

durante las diversas etapas, no es conveniente en 

una negociación que una de las partes se beneficie 

de una relación de fuerza desequilibrada que 

imponga sus condiciones a la otra parte. 

Es mejor que exista un cierto equilibrio de 

fuerzas y que se intercambien las presiones, 

finalmente las partes llegarán a un acuerdo 

cuando las fuerzas estén igualadas. 

Esto es así porque, si frecuentemente una 

parte gana a costa de que la otra pierda, se 

acaba produciendo la rotura de las relaciones 

comerciales. 

En la negociación, al igual que en la venta, 

deben beneficiarse ambas partes. 

Generalmente, en la negociación no 

resulta afectada la relación total entre los 

participantes, se difiere en una parte, no 

en el todo. 

Las fases de la negociación son muy 

parecidas a las de la venta; del 

conocimiento y dominio de estas fases va a 

depender en gran medida el éxito o 

fracaso en la negociación. 

La discusión 

Como se ha dicho, las personas negocian porque tienen o creen 

tener un conflicto de derechos o intereses. 

En esta fase que normalmente se llama de conversación, intercambio o 

presentación, tratando de quitar agresividad al vocablo discusión, se 

exploran los temas que separan a las partes para conocer sus actitudes e 

intereses. Es muy parecida a la etapa de determinación de necesidades 

que se practica en la venta. 

Las señales 

Como se ha dicho, en la negociación las posiciones van moviéndose, unas veces 

acercándose y otras, por el contrario, distanciándose. La señal es un medio que 

utilizan los negociadores para indicar su disposición a negociar sobre algo 

es un mensaje que ha de ser interpretado por el que lo recibe; frecuentemente 

las afirmaciones que se hacen en las primeras fases de la negociación son de 

naturaleza absoluta, del tipo de: «no concederemos nunca el descuento que 

nos pide», «es absolutamente imposible aceptar esa forma de pago» 

Las propuestas Las propuestas son aquello sobre lo que se negocia, no se negocian las 

discusiones, aunque las propuestas puedan ser objeto de discusión. 

Se sale de la discusión por una señal que conduce a una propuesta, es decir, a 

una oferta o petición diferente de la posición inicial; deben evitarse en las 

primeras propuestas las ofertas arriesgadas, debiendo ser estas cautelosas y 

exploratorias pues, en todo caso, se desarrollarán más adelante y es probable 

que sean aceptadas. 

TÉCNICAS DE 

NEGOCIACIÓN 

El intercambio 
Esta fase es la más intensa de todo el proceso de negociación y 

exige una gran atención por ambas partes, ya que en ella se 

trata de obtener algo a cambio de renunciar a otra cosa. 

Cualquier propuesta o concesión debe ser condicional, es 

decir, por todo lo que se concede debe obtenerse algo a 

cambio. 



 

 El cierre y el 

acuerdo 

Como es lógico, la finalidad del cierre es llegar a un acuerdo. Al igual que 

cuando hablábamos del cierre en la venta, también en la negociación 

debe hacerse en forma segura y con firmeza, y para que sea aceptado 

debe satisfacer un número suficiente de las necesidades de la otra parte 

En cualquier caso y al igual que en la venta, existen dos tipos de cierre: 

TÉCNICAS DE 

NEGOCIACIÓN 

Cierre por concesión. Es la forma más frecuente en las negociaciones; 

equivale a terminar la fase de intercambio ofreciendo una concesión 

para conseguir un acuerdo. 

Cierre con resumen. Después del cierre con concesión, es el tipo de 

cierre de negociación más utilizado. 

Negociación 

del precio 

El cliente compara el valor del producto con el precio que se 

le pide y como es más fácil entender el precio que el valor, 

pues se entra en conflicto de intereses. 

Además, es un hecho probado que a nadie nos gusta pagar 

más por algo, de lo que pensamos que ese algo vale. Por ello, 

el vendedor tiene que hacer ver al cliente el auténtico valor 

de su producto. 

El precio tiene una referencia: es más alto o más bajo que otro. El precio 

se satisface en el acto o a corto plazo, el valor se disfruta o constata a lo 

largo del tiempo, ya que el valor está en función de la calidad 

El concepto calidad no se expresa en un solo parámetro, el concepto 

calidad no es mensurable, las cifras que se emplean en calidad no tienen 

sentido propio; por ejemplo: ¿cómo se mide la comodidad? ¿Y la 

seguridad? ¿Y la marca? 

Estrategias para 

las objeciones al 

precio 

Al hablar de precio no se debe decir precio barato ni precio caro, en su lugar 

se debe decir precio bajo o, mejor aún, precio adecuado y precio elevado. 

Barato se asimila en la mente del cliente como de poca calidad y caro puede 

ser una barrera para el presupuesto del cliente. 

El servicio al cliente, la calidad y la marca, como hemos visto, son las 

armas más eficaces de todo el arsenal del vendedor. Siempre que le 

sea posible debe hacer referencia a estos factores. 

¿Cómo presentar 

el precio? 

Es conveniente que el vendedor presente el precio cuando ya haya 

argumentado sobre los beneficios que su producto va a proporcionar al 

cliente y este haya aceptado algunos. 

Debe mencionarlo sin brusquedad, con toda naturalidad, al decir el precio no 

debe bajarse el tono de la voz o decirlo con timidez, ni mirar a otro lado. 

¿Cómo vender un 

producto de precio 

elevado? 

Resaltando la calidad del producto, el servicio y la marca, despertando en 

el cliente la conciencia de calidad, incitando el amor propio del cliente y 

halagando el buen gusto del comprador, estimulando en ellos el móvil del 

orgullo, vanidad y prestigio. 

Presentando ventajas y beneficios del producto, buscando la utilidad para 

el cliente, hasta que este vea que lo que paga es menor de lo que recibe, 

hablarle de inversión y no de gasto y dividir el precio en pequeñas 

fracciones, como ya vimos con anterioridad. 


