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El pensamiento del liderazgo.  

Tipos de liderazgo. 

Liderazgo natural.  

Líder no es reconocido como 

tal con un título pero que 

representa ese “rol” a la 

perfección. 

El                      

                                            Y es Apreciado por el 

grupo y son mas 

que aceptado.  

Liderazgo transformacional.  

Mas completo, los lideres 

trabajan bajo un esquema 

llamado “auténticos 

lideres”.  

Objetivos y premisas son 

transformar, innovar y 

motivar al equipo, y de 

ahí, crecer. 

Es el                         Y sus  

Liderazgo burocrático.  

Grupo o lo que cada uno 

necesita para poder 

llegar a los objetivos 

marcados. 

Base del líder es cumplir a 

rajatabla las normas de la 

empresa por encima de lo 

más conveniente.  

Su                                          

                                              Para el                     

                                                                                     

Liderazgo de curva. 

“Curva de la felicidad”, se basa en 

construir en positivo todo lo que puede 

afectar al grupo, al trabajo y al 

desarrollo de las labores, con la 

finalidad de conseguir el éxito del 

equipo. 

Se basa en la  

Liderazgo empresarial.  

Habilidad por medio del cual el 

líder de la empresa es capazas de 

influir en los demás para conseguir 

objetivos, satisfacer las 

necesidades de la empresa. 

Características es proporcionar 

buena capacidad de 

comunicación, de motivación del 

equipo, de tomar decisiones, da 

una buena imagen etc. 

Consiste en la  Y sus  

Líder autocrático.  

Asume la responsabilidad en la 

toma de decisiones, es el que 

inicia y dirige las acciones 

además de controlar al 

trabajador. 

Ventajas es que si algo sucede la 

responsabilidad no cae sobre los 

trabajadores entre otras más ventajas.                                  

Desventajas es que no tiene en 

cuenta la opinión de los trabajadores.  

Y sus  

Su  

Liderazgo democrático.  

Fomenta la participación de la 

comunidad y la participación conjunta de 

las decisiones, deja que los empleados 

decidan más sobre sus funciones.  

Ventajas son que los trabajadores se 

sienten más a gusto con su trabajo, se 

integran a la empresa y el grupo etc. Su 

desventaja es que deposita demasiada 

confianza en el grupo, y en ocasiones 

esto puede ser un error etc.  

Liderazgo Laissez Faire.  

Liderazgo mas liberal, donde los 

trabajadores tienen dependencia 

operativa y de toma de decisiones al 

igual que tiene un mayor poder en la 

toma de decisiones. 

Ventajas es que los empleados trabajan 

mas con libertad y sin precisiones etc. 

Una de sus desventajas es que se puede 

llegar a perder el objetivo si no hay la 

información necesaria etc.  

Y sus  

Es un  
Y sus  

Líder paternalista.  

Labor es que los trabajadores 

ofrezcan mejores resultados, 

trabajando mas y mejor, al igual que 

tiene confianza en sus trabajadores. 

Ventaja fomentar motivación poder medio 

de premios o recompensas, el líder se 

preocupa por sus trabajadores. Sus 

desventajas es que el líder piensa que los 

trabajadores no tienen criterio propio etc. 

Teniendo como  

Líder carismático.  

Capacidad de generar entusiasmo en los 

trabajadores, es elegido por la forma en 

que da entusiasmo a las otras personas y 

puede dar buenos resultados en la 

empresa.  

Es aquel que tiene la  

Ventaja es generar motivación 

a los trabajadores etc. Su 

desventaja es que puede llegar 

a crear dependencia.  

Su  

Liderazgo lateral.  

Capacidad para influir en personas de un mismo 

nivel para conseguir objetivos comunes 

permitiendo conseguir que otras personas 

hagan lo que el líder quiere. 

Se basa en la  

Liderazgo situacional.  

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.  

Adaptar liderazgo como el 

líder ordena, persuade, 

participa y delega.  

Es un  

Que se debe  



      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pensamiento sistemático y liderazgo.  

Pensamiento sistemático.  

Actitud del ser humano, 

basada en la percepción del 

mundo real.  

Caracteriza en decir que todo 

puede ser más, menos o igual 

que la suma de las partes. 

Actual sociedad.  

Es la  
Y que se  

Actual “sociedad del 

conocimiento” pasa del 

concepto de “mano de 

obra”.  

“capital intelectual”. 

La  

Al de  

Sabemos el pensamiento sistemático tiene 

cualidades únicas que lo hace una herramienta 

invaluable para moldear sistemas completos. 

Como bien  

Enfatizar la 

observación del todo 

y no de sus partes.  

Es un lenguaje 

circular en vez de 

lineal.  

Abre una ventana 

en nuestro 

pensamiento.  

Como son  

Metodología se caracteriza por pasos.  

La visión Global: es la construcción de un modelo 

global donde observen de manera general el 

comportamiento del sistema. 

Balance del corto y largo plazo: construye un 

modelo capaz de mostrar el comportamiento que lleva 

al éxito en el corto plazo.  

Reconocimiento de los sistemas dinámicos complejos 

e interdependientes: se basa en construir modelos 

específicos para las situaciones bajo observación para 

entender sus elementos sin perder la visión global. 

Reconocimiento de los elementos medibles y no 

medibles: se basa en poder fomentar el correcto uso 

de indicadores cualitativos y cuantitativos por medio 

de los análisis de situación y su integración en el 

comportamiento global. 

Y su  

Beneficios.  

Permite la comprensión, simulación y 

manejo de sistemas complejos, como los 

que existen en cualquier empresa., 

negocio o área de trabajo.  

Sus  

 

Es que  

Metodología del pensamiento sistemático ayudara:  

Optimización de los procesos, la obtención de metas y la 

obtención de una planeación estructurada para anticiparse 

al entorno donde se encuentra. 

La  

 

 

A la  

Estrategia.  

Medidas más productivas pueden ser 

las que más consuman nuestros 

recursos. Cuanto 

Cuanto más luchamos por lo que 

deseamos, más conspiramos 

contra las posibilidades de 

conseguirlo. 

Las  

Es decir que  

Idioma universal, es una herramienta para 

resolver problemas. 

Pensamiento sistémico comprende una amplia y 

heterogénea variedad de métodos, herramientas y principios. 

Estructura sistemática se basa en la configuración de 

interrelaciones entre los componentes claves del sistema. 

Ciclos y los cambios se basan en: en la configuración de 

todas las representaciones de sistemas.  

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”. 

Ciclos compensadores: generan fuerzas de resistencia, 

que terminan por limitar el crecimiento. 

Demoras se presentan tanto los ciclos 

reforzadores como en los compensadores. 

Arquitectos son herramientas accesibles que van a 

permitir construir hipótesis que llegan a ser creíbles y 

coherentes.  

Y forman parte de nuestro 

repertorio como son las. 

Conductas y arquetipo, Ciclo Reforzador, Ciclo 

Compensador, Soluciones Contraproducentes, Límites 

de crecimiento, Desplazamiento de la carga, Tragedia 

del terreno común.  

El  

 

 

La  

Mientras que el 

Los 

 

 

Y las  



 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Técnicas de negociación.  

Negocias es un proceso que es similar al de vender, basándose en un 

proceso de resolución de un conflicto entre dos o más partes.  

El  

Preparación.  

Importante que se establezcan los 

objetivos propios al igual que es 

importante descubrir los objetivos del 

contrario.  

Fase se tiene que definir lo que 

se pretende conseguir y sobre 

todo como conseguirlo.  

En esta  
Y es  

La  

Discusión.  

Llamada de 

conversación, 

intercambio o 

presentación.  

Quitar la agresividad al vocablo 

discusión, se exploran los temas 

que separan a las partes para 

conocer sus actitudes e 

intereses. 

También es  Y se trata de  

 

Señales.  

Medio que utilizan los negociadores 

para indicar su disposición a 

negociar sobre algo.  

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», 

Las  

 

 

Son un  

 

 

 

Y las  

Propuestas.  

Aquello sobre lo que se negocia, no se 

negocian las discusiones, aunque las 

propuestas puedan ser objeto de 

discusión. 

Las  

 

 

Son todo  

Intercambio.  

Fases más intensas de todo el proceso de la 

negociación basada en exigir gran atención por 

ambas partes, ya que en ella se trata de obtener 

algo a cambio de renunciar a otra cosa. 

El  

Es la  

Cierre y el acuerdo.  

Única finalidad de esta fase es 

basada en llegar a aun acuerdo.  

El  

 

 

Su  

Tipos de cierre.  

Cierre por concesión, es 

la mas frecuente en las 

negociaciones.  

Cierre con resumen, en este 

un resumen de todos los 

acuerdos alcanzados hasta 

dicho momento.  

Los  

 

           Son  

 

       

Negociación del precio.  

Precio tiene una referencia es decir que 

puede ser más alto o más bajo.  

Precio se satisface en el acto o a corto plazo, 

el valor se disfruta o constata a lo largo del 

tiempo.  

El  

 

 

Y por lo tanto el 

Principio fundamental en la negociación es: si no 

tenemos que negociar, no negociemos; por tanto, el 

vendedor haría muy bien en situarse en una posición en 

la que no tuviera que negociar.  

 

El  

Por lo que hay que tener en cuenta varios 

puntos que son fundamentales.  

Estrategias para 

las objeciones al 

precio.  

Cómo presentar el precio, 

lo ideal es que el vendedor 

presente los beneficios que 

proporcionara el producto.  

Estratagemas de los compradores, 

se basa en varios puntos para sacar 

provecho de los vendedores como es 

ablandar al vendedor con 

negociaciones duras etc.  

Cómo vender un producto 

de precio elevado, debe 

ser resultando la calidad, el 

servicio y ha marca.  



(Hernández, 2020) 
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