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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO 

   3.1 TIPOS DE LIDERAZGO    3.2PENSAMIENTO SISTÉMICO 

Y LIDERAZGO. 

 

3.3TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN 

Liderazgo natural 

   Se  

Se considera el 

liderazgo más 

completo  

 Dice que ese líder 

que no es reconocido 

 Liderazgo 

transformacional 

Se considera el 

liderazgo más 

completo  

liderazgo 

burocrático 

Su base, la de este 

líder, es cumplir a 

rajatabla las normas 

de la empresa  

Es la actitud del ser humano, 

1. La preparación1. La 

preparación Es  

basa en la percepción del mundo 

real en términos de totalidades 

Liderazgo “de 

la curva” 

Este último tipo de 

liderazgo nos ha gustado 

mucho siempre porque se 

basa en la “curva de la 

felicidad”. 

La actual sociedad 

La actual sociedad del 

conocimiento pasa del 

concepto de mano de obra 

Al de  

 capital intelectual 

Metodología 

La construcción de un 

modelo global donde se 

observen de manera 

general 

el comportamiento del 

sistema. 

Estrategias para el 

pensamiento Sistemático 

El momento de mayor 

crecimiento es el 

momento de planificar 

para tiempos difíciles 

La preparación Las señales Las propuestas 

En la fase de 

preparación 

En esta fase que 

normalmente se 

llama de 

conversación, 

es un medio que 

utilizan los 

negociadores 

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 

hay que definir lo 

que se pretende 

conseguir y cómo 

conseguirlo 

estableciendo los 

objetivos propios 

son aquello sobre 

lo que se negocia, 

no se negocian las 

discusiones, 

aunque las 

propuestas puedan 

ser objeto de 

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 

en todo caso, se 

desarrollarán más 

adelante y es 

probable que sean 

aceptadas. 

son de naturaleza 

absoluta, del tipo 

de: «no 

concederemos 

nunca el descuento 

que nos pide 


