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Tipos Liderazgo

III Unidad

Se dice que es ese líder que no es reconocido 
como tal con un título pero que representa ese ?rol? 

a la perfección.

-. Liderazgo transformacional:  Su objetivo y sus premisas son transformar, innovar y motivar al equipo, y de ahí, crecer. Son realmente muy valorados y buscados para ocupar puestos de responsabilidad en las 
organizaciones

-.Liderazgo burocratico: se basa en 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. Por eso, las empresas ya no solo necesitan jefes sino también líderes.

-. Lider autocritico:  Es el que asume la responsabilidad en la toma de decisiones, es el que inicia y dirige las acciones además de controlar al trabajador (El líder autocrático se gobierna a sí mismo).

-. Liderazgo  democratico:  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:  uno de los más reconocidos es el 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

-. Liderazgo  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. En este caso, el líder ofrece consejos a los trabajadores para que consigan resultados e insinuando lo malo que no es cumplir con el deber, como su nombre ?paternalista? indica.

-. Liderazgo carismatico:  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 aquel que se basa en la capacidad para influir en personas de un mismo nivel para conseguir objetivos comunes. Se suele realizar entre personas que se encuentran en el mismo rango o puesto dentro 
de la empresa, y no es una relación entre jefe y empleado.

-. Liderazgo situacional:  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

Pensamiento 
sitematico

tecnicas de liderazgo

Negociar es un proceso muy parecido a vender, 
aunque con algunas diferencias. Ya hemos dicho que 
vender es persuadir, convencer al posible cliente para 
que piense y actúe como el vendedor quiere que este 

actúe y, siempre, en beneficio de ambas partes

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

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.

se caracteriza en decir que el todo puede ser más, 
menos o igual que la suma de las partes, es una filosofía 

basada en los sistemas modernos buscando llegar a 
objetivos tácticos y no puntuales.

En términos de recursos humanos, consiste en pensar 
como un todo, con el fin de no crear organizaciones fijas 

sino cambiantes y adaptables a las dificultades.

la actual sociedad:  Es un medio de reconocer las relaciones que existen entre los sucesos y las 
partes que los protagonizan, permitiéndonos mayor conciencia para comprenderlos y capacidad 
para poder influir o interactuar con ellos

caracteristicas: 
 - 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

metodologia:La construcción de un modelo global donde se observen de manera general el 
comportamiento del sistema. creando un balance del corto y largo plazo.

Beneficios: La metodología del Pensamiento Sistémico ayudará a la optimización de los 
procesos, la obtención de metas y a la obtención de una planeación estructurada para anticiparse 

al entorno donde se encuentra

Estrategias para el pensamiento sistematico: .estos principios sistémicos son importantes 
porque representan un modo más fructífero de pensar y actuar.

La preparacion:  En la fase de preparación hay que definir lo que se pretende conseguir y cómo conseguirlo, estableciendo los objetivos propios.

La discusion: 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

Las señales:  La señal es un medio que utilizan los negociadores  88 para indicar su disposición a negociar sobre algo, es un mensaje que ha de ser interpretado por el 
que lo recibe

La propuesta:  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:  Esta fase 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.

El cierre y el acuerdo:  En la negociación adquieren una gran importancia los movimientos estratégicos, la forma en que hagamos estos y respondamos a los de nuestro opositor 
determinará nuestro éxito o fracaso. Tengamos en cuenta que el objetivo en una negociación no es únicamente llegar a un acuerdo satisfactorio, sino conseguir el mejor de los acuerdos 

posibles
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