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3.1. Tipos de liderazgo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Liderazgo 

NATURAL Líder innato, liderazgo aceptado y apreciado 

TRANSFORMACIONAL-

EL MÁS COMPLETO 

Auténticos lideres -tienen auténtico 

poder de motivación e inspiración 

Burocrático Cumple con las reglas por encima de lo que es mejor 

“De la curva” 
Se basa en “la curva de la felicidad”, que todo 

funcione bien y el equipo este motivado 

Empresarial 
El líder de la empresa influye en los demás para 

conseguir los objetivos 

Autocrático Todo se centra en el líder 

Democrático Fomenta la participación de la comunidad 

Laissez Faire Líder tiene un poder pasivo y son los 

trabajadores los que tienen mayor poder de 

desición 

Paternalista 
Parecido al liderazgo autocrático, hay confianza 

del líder en los trabajadores 

Carismático 
Tiene capacidad de generar entusiasmo en sus 

trabajadores 

Lateral Capacidad de influir en personas de un mismo nivel 

Situacional 
El líder adopta diferentes tipos de liderazgo 

dependiendo de la situación 



3.2. Pensamiento sistémico y liderazgo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Es la actitud del ser humano que se basa en su percepción de la realidad de 

forma total para su análisis, para comprender y para accionar 

Peter Senge 
“El Pensamiento sistémico es una sensibilidad hacia los entrelazamientos 

sutiles que confieren a los sistemas vivos su carácter singular” 

La actual sociedad 
El éxito de las organizaciones ya no depende de la acción, sino de la 

interacción y la comunicación 

Características del 

pensamiento sistémico 

• 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 

• Visión global 

• Balance del corto y largo plazo 

• Reconocimiento de los sistemas dinámicos complejos e interdependientes 

• Reconocimiento de los elementos medibles y no medibles 

Beneficios 

Permite la comprensión, simulación y manejo de sistemas complejos, como los que existen 

en cualquier empresa o negocio, 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 sistémico 
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 



3.3. Técnicas de negociación. 
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Es un proceso de resolución de un conflicto entre dos o más partes, pues hay siempre, bajo la 

negociación, un conflicto de intereses donde ambas partes deben verse beneficiadas, ya que, si una 

se beneficia afectando a la otra, se produce la rotura de las relaciones comerciales. 

Fases de la negociación 

La preparación 
Se debe definir lo que se pretende conseguir, se establecen los 

objetivos propios y descuentos que pueden ofrecerse 

La discusión 

 

Conversación, intercambio o presentación, se exploran temas 

que separan a las partes para conocer sus intereses y actitudes 

Las señales 
Son un medio que utilizan los negociadores para indicar su 

disposición para negociar 

Las propuestas 
Oferta o petición diferente de la posición inicial, deben ser 

cautelosas y exploratorias 

El intercambio 
La más intensa de todo el proceso, debe tener una gran atención por ambas 

partes, ya que es esta fase se obtiene algo y se debe renunciar a algo 

El cierre y el 

acuerdo 

Debe ser en forma 

segura y con firmeza 

Existen 2 

tipos de cierre 

Por concesión 

Con resumen 


