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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO 

Tipos de liderazgo. Pensamiento 

sistémico y liderazgo. 
Técnicas de negociación. 

Liderazgo Natural 

el líder no es reconocido como tal con 

un título, pero representa su “rol” a la 

perfección. Tanto, que nadie lo 

cuestiona, sino que se toman sus 

recomendaciones y guías como algo 

que hay que cumplir. 

Liderazgo Transformacional           

(el más completo) 

Estos líderes son llamados “auténticos 

líderes”, ya que trabajan desde su auténtico 

poder de motivación e inspiración hacia el 

grupo. 

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 liderazgo empresarial 

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. 

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 

EL PENSAMIENTO SISTÉMICO 

Fases de la negociación 

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. 

Características 

Enfatiza la observación del todo y no de sus 

partes  

• Es un lenguaje circular en vez de lineal  

• Tiene un conjunto de reglas precisas que 

reducen las ambigüedades y problemas de 

comunicación que generan problemas al 

discutir situaciones complejas  

• Contiene herramientas visuales para 

observar el comportamiento del modelo  

• 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 

Metodología 

• La visión Global  

• del corto y largo plazo 

• 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. 

Estrategias para el pensamiento 

Sistemático 

La 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. 

La preparación 

En la fase de preparación hay que definir 

lo que se pretende conseguir y cómo 

conseguirlo, estableciendo los objetivos 

propios, qué tipos de descuentos pueden 

ofrecerse en caso de necesidad y hasta 

dónde es posible ceder 

La discusión 

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. 

Las señales 

La señal es un medio que utilizan los 

negociadores 88 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», «no podemos considerar esa 

propuesta». 

Las propuestas 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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 liderazgo democrático 

Características del liderazgo autocrático 

• Seguro  

• Responsable  

• Capacidad de liderazgo  

• Capacidad de expresar sus ideas de 

forma directa  

• Altos conocimientos del sector en el que 

se encuentra  

• Experiencia dentro de la empresa 

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. 

Características del líder democrático  

• Ofrece diversas soluciones y deja elegir a sus 

empleados entre ellas  

• Fomenta la participación y consulta a sus 

trabajadores  

• Busca soluciones compartidas  

• Orienta a sus empleados, pero no les ordena  

• Agradece las sugerencias y opiniones de otros  

• Ofrece ayuda y orientación a quien lo necesita  

• Está dispuesto a acatar lo que digan los demás  

• Motiva a sus empleados  

• No delega sus funciones (esto lo hace el líder 

liberal) sino que está dispuesto a que otros 

opinen si es necesario  

• Potencia la discusión en el grupo 

El liderazgo laissez faire 

Es un tipo de liderazgo más liberal en que el 

líder tiene un papel pasivo y son los 

trabajadores los que tienen un mayor poder 

de decisión. 

Características del liderazgo laissez faire  

• Los líderes prefieren las normas claras  

• Los líderes no tienen el papel protagonista, más 

bien su papel es pasivo  

• Los líderes son neutros en sus opiniones  

• El líder influye muy poco en los logros y 

objetivos de la empresa 

 • El líder no tiene un papel importante en el clima 

laboral  

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 

Un Idioma Universal 

El pensamiento sistémico es una 

herramienta para resolver problemas. 

Sin embargo, consideramos que es más 

potente como lenguaje, pues expande 

nuestro modo de abordar los problemas 

complejos. 

PENSAMIENTO SISTEMÁTICO 

El pensamiento sistémico comprende una 

amplia y heterogénea variedad de 

métodos, herramientas y principios, todos 

orientados a examinar la interrelación de 

fuerzas que forman parte de un proceso 

común. 

Estructura sistemática 

Para el pensamiento sistémico la 

“estructura” es la configuración de 

interrelaciones entre los componentes 

claves del sistema. Ello puede incluir la 

jerarquía y el flujo de los procesos, 

aptitudes y percepciones, y cientos de 

factores más. 

El lenguaje del pensamiento 

sistemático “eslabones” y “ciclos” 

En el pensamiento sistémico, cada imagen 

cuenta una historia. De cualquier elemento 

de una situación (o variable), se pueden 

trazar flechas “eslabones” que representan 

la influencia sobre otro elemento. A la vez 

estos revelan ciclos que se repiten una y 

otra vez, mejorando o empeorando las 

situaciones. 

Ciclo y los cambios 

Existen dos elementos básicos en 

la configuración de todas las 

representaciones de sistemas: los 

ciclos reforzadores y los círculos 

compensadores. 

EL CICLO REFORZADOR 

Las propuestas son aquello sobre lo 

que se negocia, no se negocian las 

discusiones, aunque las propuestas 

puedan ser objeto de discusión 

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. 

El cierre y el acuerdo 

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. 

Negociación del precio 

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 

¿Cómo presentar el precio? 

El precio conviene presentarlo entre dos 

beneficios, según la técnica del «bocadillo» o del 

«sandwich» de la forma siguiente: 

 • Presentar uno o varios beneficios del producto.  

• Dar el precio sin vacilación.  

• Presentar la utilidad que esos beneficios tienen 

para el cliente. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• No se juzga las aportaciones y sugerencias de 

empleados, ya que tienen poder de decisión  

• Los trabajadores tienen libertad total para sus 

funciones  

• Si falta el líder la empresa puede seguir 

funcionando perfectamente 

 • Los trabajadores pueden contar con el apoyo 

del líder, pero si lo requieren  

• El poder está en manos del grupo, no del líder 

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. 

Características del liderazgo paternalista  

• Considera que sus empleados son como sus 

hijos y hay que orientarlos  

• No delega responsabilidades  

• Puede ser amable, atento y servicial  

• Cree que solo él tiene la razón y es muy 

desconfiado  

• Considera a las demás personas limitadas  

• Solo deja que sus empleados tomen decisiones 

en cosas de poca importancia  

• Es el considerado único responsable en el logro 

de los objetivos empresariales  

• Piensa que lo que más motiva es el dinero y el 

poder  

• Da recompensas y castiga si es necesario  

• No promueve mucho el trabajo en equipo 

El liderazgo carismático 

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. 

Características del liderazgo carismático  

• Es capaz de modificar la escala de valores, 

creencias y actitudes de sus seguidores  

• Tiene gran capacidad de convicción  

• Es buen motivador  

• Es capaz de asumir riesgos  

• Puede llegar a utilizar medios innovadores y no 

convencionales  

• Crea admiración  

• Tiene visión de futuro  

• Tiene buena capacidad de persuasión  

• Genera confianza  

• Es inconformista  

• Se sacrifica por la empresa   

• Es positivo 

El liderazgo lateral 

Puede haber muchos elementos en un ciclo 

reforzador, todos en círculos, todos 

impulsando el crecimiento de los demás. Los 

ciclos reforzadores generalmente potencian 

el crecimiento o la decadencia, para señalar 

un sistema reforzador 

Ciclos compensadores: estabilidad, 

resistencia y limites 

Los procesos compensadores generan 

fuerzas de resistencia, que terminan por 

limitar el crecimiento. 

Demoras 

Las demoras se presentan tanto los ciclos 

reforzadores como en los compensadores. 

hay puntos donde el eslabón tarda bastante 

en manifestarse 

Arquetipos 

Depende de una gráfica de circuitos 

causales complejos y de la modelación 

por ordenador. Esta utilizaba ecuaciones 

matemáticas para definir la relación entre 

variables. 

Adversarios 

El desempeño de cada parte declina o 

permanece parejo y bajo, mientras que 

la rivalidad crece con el correr del 

tiempo. 

Mirar la totalidad 

 
No se puede modificar el sistema dividiéndolo en 

partes, sino que todas deben mirar juntos la 

totalidad. En consecuencia, no es posible 

practicar el pensamiento sistémico en forma 

individual. 



 

 

 

  

 

 

 

  

 

Es aquel que se basa en la capacidad 

para influir en personas de un mismo 

nivel para conseguir objetivos 

comunes. 

 

El liderazgo situacional 

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. 

4 tipos de liderazgo a aplicar  

• El líder ordena  

• El líder persuade  

• El líder participa  

• El líder delega 


