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El pensamiento de liderazgo 

Tipos de liderazgo 
Pensamiento sistémico  

Natural  

Democrático  

Empresarial  

De la curva  

Transformacional 

Inspiración  

Autocrático  

Burocrático 

Satisfacción 

Lograr metas  

Estimulación  

Subordinados  

Reglas 

empresariales  

Éxito  

La actual sociedad 

Líder  

Situacional 

Lateral 

Carismático 

Paternalista 

Laissez faire 

El líder no 

cuenta con una  

Profesión  

Pero posee 

rasgos de un  

Se ocupan de la  

Cree en sus trabajadores para  

Se basado 

en seguir  

Se centra en la  

Trabajan en equipo 

para lograr el  

El líder tiene 

que tener  

Influye en los  

Características  

Se atacan a 

las órdenes 

del  

Líder  

El subordinado 

puede   

Expresarse  

El del poder son los 

Subordinados  

En los empleados 

hay  

Confianza  

Crea labores 

que sean  

Favorables  

Para cada 

uno de los  

Propósitos  

 Se identifica 

por crear 

Satisfacción

/libertad 

Logrando 

Unión/comu

nicación  

Tiene que tener 

una buena  

Comunicación  

Para no causar  

Inconformidad  

Se estudian las  

Partes de un todo 

Para no forma  

Organizaciones fijas  

Si no crear 

organizaciones  

Cambiantes Flexibles 

Par todas las  

Dificultades  

El triunfo de las 

organizaciones depende  

Interacción Comunicación  

Llega a la razón de  

Acontecimientos  

Para poder  

Entender Participar 

Todo se encuentra  

Acoplado  

Características  

Que son  

Observaciones  

Criterios específicos  

Actitudes  

Mas claridad  

Materiales 

sensoriales 

Se lleva acabo para obtener  

En nuestras  

Procede un dominio mas  

Acertado Establece 

En base a nuestra  

Vida  

Metodología  

Se caracteriza por   

Visión Global 

Balance corto y 

largo plazo 

Observación de los  

Sistemas dinámicos 

complejos e 

interdependientes 

Elementos 

medibles y no 

medibles 

Beneficios  

Permite  

Compresión  

Importancia 

Uso de sistemas 

Ayudará al 

Logro de metas 

Logro de planeación 

Optimización 

Estrategias 

 Son medidas 

Productivas  

Entre más se 

trabaja hay mas  

Beneficios  

Se requiere de 

una  

Visión 

contigua 

Idioma 

universal  

Expande el modo 

de abordar los  

Problemas 

confusos 

Estructura 

Es la  

Proporción 

Interrelaciones 

entre los 

Factores claves 

Niveles de una visión  

Sucesos 

Modelos de conducta 

Patrones mentales 

Sistemas  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿ 

Técnicas de negociación 

El pensamiento de liderazgo 

 

Preparación 
Discusión Señales Propuestas Intercambio Cierre y el acuerdo Negociación del precio 

Es un proceso de  

Determinación 

Problema entre  

Diferentes elementos 

Siempre existe el 

Interés  

Existe oportunidad de  

Aumentar 

resultados 

La negación se 

parece a las 

Ventas  

Hay que delimitar  

Cómo lograrlo 

Que se quiere lograr  

Creando  

Propósitos 

adecuados 

Se necesita decir  

Objetivos  

Regularmente se 

dice 

Diálogo 

Exportació

n 

Temas de interés  

Expresión  

Promoción 

Impidiendo 

agresividad a la 

Se abordan  

Es un medio 

que utilizan los  

Negociadores  

Para enseñar su 

Práctica a 

negociar 

Sera demostrado 

por  

Quien lo toma 

Se basa en lo 

que  

Se negocia  

Se evitan 

propuestas de 

Propuestas 

apuradas 

Digno a ser  

Experimentales 

Se debe tener  

Algo a cambio 

Los propósitos 

deben ser  

Determinadas 

Cuando se llega 

a un  

Convenio  

Debe ser 

de forma  

Convincente 

Tipos de cierre  

Concesión Resumen 

El valor está en la 

Calidad del producto  

Si no hay que negociar 

no hay que 

Negociar  

De estas se derivan  

Estrategias para las 

objeciones al precio  

Como se presenta el 

precio  

Como se vende el 

producto 

Estratagemas de los 

compradores 

Se debe contar con un  

Excelente vocabulario  

En cuestión de  

Precios  

Se exhibe precio 

cuando  

Se conoce la 

calidad  

Se presenta  

Beneficios del 

producto 

Precio con 

confianza 
Utilidad de 

beneficios  

Se debe hacer según 

La calidad  

El servicio  

La marca  

Mostrando  

Ventajas  Veneficios  

Métodos que utilizan  

Moderar al 

vendedor Alcanzar un 

acuerdo 

Dar aprobación etc. 

Suplicar a la 

vanidad 


