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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, Son personas que ejercen 

un tipo de liderazgo muy apreciado por el grupo 

y más que aceptado. 

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 

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” 

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. 

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. Busca 

desarrollar el máximo potencial en empresa y trabajadores 

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 

Liderazgo democrático 

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. 

Liderazgo laissez faire 

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. Éste es un 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. 

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. el líder ofrece consejos a los trabajadores 

para que consigan resultados e insinuando lo malo que no es cumplir con el deber 

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. 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. 

Liderazgo lateral 

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 comportamiento del líder se adapta al equipo de 

trabajo para conseguir los mejores resultados. 

3.2 PENSAMIENTO SISTÉMICO Y LIDERAZGO 

El 

pensamiento 

sistémico 

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 

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 ……. 

• Contiene herramientas visuales para observar el 
comportamiento del modelo 

• Abre una ventana en nuestro pensamiento, que convierte las 
percepciones individuales 

La actual sociedad  

“El Pensamiento sistémico es 

una sensibilidad hacia los 

entrelazamientos sutiles que 

confieren a los sistemas vivos 

su carácter singular” Peter 

Senge. 

Beneficios  

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. 

Estrategias para el pensamiento Sistemático 

Estos principios sistémicos son importantes porque representan un modo 

más fructífero de pensar y actuar. Para incorporarlos en nuestra conducta se 

requiere una “visión periférica” que se define como: la capacidad de enfocar 

el mundo con una lente de ángulo ancho, para ver como nuestros actos se 

relacionan con otras esferas de la misma actividad. 

Un Idioma Universal 

Soportes para el pensamiento sistemático 

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 

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. 

Este campo incluye la cibernética y la teoría del caos, una docena 

de técnicas prácticas para grafica de procesos. 



 

EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO 

3.2 PENSAMIENTO SISTÉMICO Y LIDERAZGO 

Estructura sistemática 

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. 

Las estructuras sistémicas suelen ser invisibles, hasta que alguien 

las señala. 

Los cuatro niveles de una visión sistemática 

Acontecimientos, pautas de conducta, 

sistemas y modelos mentales. 

 

Los cincos porqués 

Es un método alternativo para contar una historia, retrocediendo 

hasta la raíz de problemas perniciosos y recurrentes. El primer 

porque: Escoja el síntoma por donde desee comenzar, el hilo que 

supuestamente servirá para deshacer el nudo. Haga la primera 

pregunta al grupo “¿por qué sucede tal cosa?” Lo sucesivo 

porqués: repite el proceso para cada enunciado que figure en la 

pared, preguntando “¿Por qué?” a cerca de cada uno 

El lenguaje del pensamiento sistemático “eslabones” y “ciclos” 

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. 

Pero los vínculos no existen aisladamente. Siempre comprenden un circuito de casualidad 

un “ciclo” de realimentación donde cada elemento es “causa” y “efecto”, recibiendo y 

ejerciendo influencias, de modo que cada efecto, tarde o temprano, regresa a su origen 

Ciclo y los cambios 

El ciclo reforzador 

Ciclos compensadores: estabilidad, resistencia y limites 

DEMORAS 

La demora puede ejercer una enorme influencia en un sistema, 

acentuando la repercusión de otras fuerzas. Esto sucede 

porque las demoras so sutiles: a menudo, se dan por sentadas, 

a menudo se dan por completo, pero siempre se subestiman 

ARQUETIPOS 

Esta palabra viene del vocablo griego arkhetypos que significa, “el primero en su especie”. 

Los arquetipos sistémicos, alejados del pensamiento sistémico, fueron desarrollados en los 

años 80’s. En esa época, el estudio de la dinámica de sistemas dependía de una gráfica de 

los circuitos causales complejos y de la modelación por ordenador 

Ciclo Reforzador 

Ciclo Compensador 

Soluciones Contraproducentes 

Límites de crecimiento 

Desplazamiento de la carga 

Tragedia del terreno común 

3.3 TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN 

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. 

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 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; es muy 

importante tratar de descubrir los objetivos del contrario. 

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. Es muy parecida a la etapa 

de determinación de necesidades que se practica en la venta. 

Las 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 

El intercambio 

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 

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 

Cierre por concesión 
Cierre con resumen 


