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El pensamiento 

del liderazgo  

Pensamiento 

sistemático y 

liderazgo  

Los cinco porques: 

método alternativo para 

contar una historia 

El leguaje del pensamiento 

sistemático: comprende ciclo y 

cambios, ciclo reforzador y ciclos 

compensadores    

Demoras: se presentan 

en ciclos reforzadores 

en los compensadores  

Arquetipos: fueron desarrollados en los 

años 80’s utilizaba ecuaciones 

matemáticas para definir variables  

Aplicando un arquetipo: forma parte 

las conductas y arquetipos, ciclo 

reforzador, compensador, límites de 

crecimientos, entre otros 

Elección de un arquetipo: se 

comienza planteando 

conjeturas, lo que a veces temen 

aplicar un arquetipo errónea  

Adversarios: desempeño de 

cada parte declina o 

permanece parejo y bajo  

¿Que esperar del pensamiento 

sistemático?: nunca existe 

una sola respuesta correcta 

para una pregunta  

Mirar la totalidad: no es 

posible practicar el 

pensamiento sistemático en 

forma individual  

Origen de concepto: 

disciplina adecuada a la 

resolución de problemas 

personales, familiares, etc.  

Las salidas fáciles no son 

salidas: cuídese de 

soluciones fáciles y rápidas  

Necesidad de colaboración: el 

pensamiento sistemático señala 

interdependencias y la necesidad de 

colaboración  

Técnicas de 

organización  

Las propuestas: son aquello 

sobre lo que se negocia, no se 

negocian las discusiones 

Las señales: es un medio 

para indicar su disposición a 

negociar sobre algo  

La discusión: las personas 

negocian porque tienen o 

creen tener un conflicto de 

derechos  

La preparación: se define lo 

que se pretende conseguir y 

como conseguirlo  

El intercambio: es la fase mas 

intensa de todo el proceso de 

negociación y exige una gran 

atención  

Negociación del precio: el cliente 

compara el valor del producto con 

el precio con el que se le pide  

El cierre y el acuerdo: existen 

dos tipos, cierre por concesión y 

cierre con resumen  

Estrategias para las 

objeciones al precio: al hablar 

de precio no se debe decir 

precio barato ni precio caro  

¿Cómo vender un producto de 

precio elevado? Resaltando la 

calidad del producto, el servicio y 

la marca 

¿Cómo presentar el precio? 

Conviene presentarlo en la 

técnica de bocadillo o del 

sanwdwich  

Estratagemas de los compradores: los 

compradores también utilizan ciertos métodos y 

trucos para sacra provecho de los vendedores   
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