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EL PENSAMIENTO DE 

LIDERAZGO 

3.1 Tipos de liderazgo  

 

Se dice 

Que el 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 burocrático  

 

Que fomenta la participación 

de la comunidad 

El líder autocrático 

 

El líder adopta diferentes tipos de 

liderazgo en función de la situación 

y nivel de desarrollo de los 

empleados 

liderazgo “de la curva” 

 

Cada uno necesita para poder 

llegar a los objetivos 

marcados 

Lo que  

Las normas de la empresa 

por encima de lo que es más 

conveniente para el grupo 

El líder es cumplir 

Trabajan desde su auténtico 

poder de motivación e 

inspiración hacia el grupo 

Ya que 

Se considera 

El liderazgo más completo y es 

que los líderes que actúan bajo 

este esquema son los llamados 

“auténticos líderes” 

Liderazgo 

transformacional 

Liderazgo natural  

 

Liderazgo situacional 

 

Que los empleados decidan más 

sobre sus funciones y tengan las 

suficientes competencias para 

tomar decisiones 

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 empresarial 

Se basa en la “curva 

de la felicidad” 

Dejando  

Es aquel 

Liderazgo democrático 

Es el que inicia y dirige las 

acciones además de 

controlar al trabajador 

 Asume la 

responsabilidad en la 

toma de decisiones 

Es el que 

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 

 

Cualidades únicas que lo hace 

una herramienta invaluable 

para modelar sistemas 

complejos 

 

Tiene  

En decir que el todo puede 

ser más, menos o igual que 

la suma de las partes 

Se caracteriza 

Accionar  

Compresión  

 

Análisis 

Beneficios 

 

Permite la comprensión, 

simulación y manejo de 

sistemas complejos 

Estructura sistemática 

 

Puede  

Es la configuración de 

interrelaciones entre los 

componentes claves del sistema 

Contiene herramientas visuales 

para observar el comportamiento 

del modelo 

Es un lenguaje 

circular en vez de 

lineal 

Enfatiza la 

observación del todo y 

no de sus partes 

Tanto los ciclos 

reforzadores como en 

los compensadores 

Ciclo y los cambios 

 

El lenguaje del pensamiento 

sistemático “eslabones” y 

“ciclos” 

 

Incluir la jerarquía y el flujo 

de los procesos, aptitudes y 

percepciones, y cientos de 

factores más 

Se presentan  

Demoras 

Ciclos reforzadores 

y los círculos 

compensadores 

Existen dos elementos 

básicos en la representación 

de sistemas 

Ejercer una enorme 

influencia en un 

sistema, acentuando 

la repercusión de 

otras fuerzas 

Puede  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

La preparación 

3.3 técnicas de negociación 

 

EL PENSAMIENTO DE 

LIDERAZGO 

El intercambio 

Del  

Las fases de la negociación 

son muy parecidas a las de la 

venta 

Piense y actúe como 

el vendedor quiere 

que este actúe 

Para que 

Persuadir, convencer al 

posible cliente  

Vender es 

Con algunas 

diferencias 

Aunque  

Es un proceso muy 

parecido a vender 

Negociar 

Exige  

Esta 

Forma más frecuente en 

las negociaciones 

El cierre y el acuerdo 

Una gran atención por ambas partes, ya 

que en ella se trata de obtener algo a 

cambio de renunciar a otra cosa 

Fase es la más intensa de 

todo el proceso de 

negociación 

La finalidad del cierre es 

llegar a un acuerdo 

Tratando de  

Presentación  

Intercambio  

Conversación  

En esta fase que 

normalmente se llama de 

La discusión 

 

Estableciendo los 

objetivos propios 

Definir lo que se pretende 

conseguir y cómo 

conseguirlo 

Hay que 

Conocimiento y dominio de estas 

fases va a depender en gran 

medida el éxito o fracaso en la 

negociación 

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 

Aquello sobre lo que se 

negocia 

Son  

Las propuestas 

Un medio que utilizan los 

negociadores para indicar su 

disposición a negociar sobre algo 

Es  

Las señales 

Quitar agresividad al vocablo 

discusión, se exploran los temas que 

separan a las partes para conocer sus 

actitudes e intereses 

Es el tipo de cierre de 

negociación más utilizado 

Es la 

Cierre con resumen  Cierre por concesión 

Existen dos tipos de 

cierre 
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