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UNIDAD III 
EL PENSAMIENTO DE 

LIDERAZGO 

3.1 Tipos de 

liderazgo 

Liderazgo natural 
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.  

Liderazgo 

transformacional  

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! 

Liderazgo 

burocrático  

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. 

Liderazgo de la 

curva  

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. 

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. 

Liderazgo 

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. 

Liderazgo 

democrático  

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. 

Liderazgo Laissez 

Faire  

Líder liberal que hace y deja 

hacer, tiene un papel 

totalmente pasivo, ya que los 

trabajadores o el grupo son los 

que tienen el poder. 

Liderazgo 

paternalista  

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. 

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. 

3.2 Pensamiento 

sistémico y liderazgo 

Es  

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. 

Características  

Visión Global 

Balance del corto y largo plazo 

Reconocimiento de los 

sistemas dinámicos complejos 

e interdependientes 

Reconocimiento de los 

elementos medibles y no 

medibles. 

Metodología  

Un modo de pensamiento que contempla el todo y sus 

partes, así como las conexiones entre éstas. Estudia el 

todo para comprender las partes. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2 Pensamiento 

sistémico y liderazgo 

(continuación) 

Permite la comprensión, 

simulación y manejo de 

sistemas complejos 

Beneficios  
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Simplifica el entendimiento de 

los procesos internos y su 

efecto en el ambiente exterior 

Optimización de los procesos 

Obtención de metas 

Obtención de una planeación 

estructurada para anticiparse al 

entorno donde se encuentra. 

Estructura 

sistemática  

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. 

Es  

Los cinco porqués   
Es un método alternativo para 

contar una historia, 

retrocediendo hasta la raíz de 

problemas perniciosos y 

recurrentes. 

Ciclo reforzador    
Potencian el crecimiento o la 

decadencia, para señalar un 

sistema reforzador utilice la 

letra “R” o el efecto 

multiplicador o “bola de nieve”. 

Ciclo 

compensador    

Generan fuerzas de 

resistencia, que terminan por 

limitar el crecimiento. surgen en 

situaciones que parecen ser 

auto correctivas y autor 

reguladoras, al margen de la 

voluntad de los participantes. 

Demoras     
Las demoras se presentan 

tanto los ciclos reforzadores 

como en los compensadores. 

Puede ejercer una enorme 

influencia en un sistema, 

acentuando la repercusión de 

otras fuerzas. 

3.3 Técnicas de 

negociación  

Un intercambio social que implique una relación 

de fuerza, una lucha sutil por el dominio. 

Es  

Preparación  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; es muy 

importante tratar de descubrir 

los objetivos del contrario. 

Discusión    
Se exploran los temas que 

separan a las partes para 

conocer sus actitudes e 

intereses. 

Señales 
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. 

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. 

Intercambio  Cualquier propuesta o 

concesión debe ser condicional, 

es decir, por todo lo que se 

concede debe obtenerse algo a 

cambio. 

Intercambio  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 


