
 
Nombre del Alumno: Jessica Fernanda Juárez Juárez 

Nombre del tema: El Pensamiento de Liderazgo 

Parcial: 1 

Nombre de la Materia: dirección y liderazgo 

Nombre del profesor: Icel Bernardo Lepe Arriaga 

Nombre de la Licenciatura: Trabajo Social Y Gestiona Comunitaria 

Cuatrimestre: séptimo cuatrimestre “A” 
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TIPOS DE 

LIDERAZGO 

 

LIDERAZGO NATURAL: Se dice que es ese líder que no es reconocido como 

tal con un título pero que representa ese “rol” Son personas que ejercen un tipo 

de liderazgo muy apreciado por el grupo y más que aceptado.  

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 BUROCRÁTICO: Su base, la de este líder, es 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. 

 

PENSAMIEN-

TO DE 

LIDERAZGO 

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. 

EL 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. 

EL LÍDER AUTOCRÁTICO: Es el que asume la responsabilidad en la toma de 

decisiones, es el que inicia y dirige las acciones además de controlar al 

trabajador. Todo se centra en el líder, tanto las decisiones como las 

responsabilidades. 

EL LIDERAZGO DEMOCRÁTICO: 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. 

EL LÍDER 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.  

Ect… 
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El pensamiento sistémico: 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, que sólo percibe partes de éste y de manera inconexa. 

TÉCNICAS DE 

NEGOCIACIÓN  

PENSAMIENTO 

SISTEMÁTICO 

Y LIDERAZGO.  

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. 

La actual sociedad: La actual “sociedad del conocimiento” pasa del 

concepto de “mano de obra”, al de “capital intelectual”, el éxito de las 

organizaciones ya no depende de la acción, sino de la interacción y la 

comunicación. 

Metodología:  En general el Pensamiento Sistémico se caracteriza por los 

siguientes pasos: La visión Global, Balance del corto y largo plazo, 

Reconocimiento de los sistemas dinámicos complejos e interdependientes 

Y Reconocimiento de los elementos medibles y no medibles. 

La preparación: En la fase de preparación hay que definir lo que se 

pretende conseguir y cómo conseguirlo, estableciendo los objetivos 

propios, 

La discusión Como: se ha dicho, las personas negocian porque 

tienen o creen tener un conflicto de derechos o intereses. En esta 

fase que normalmente se llama de conversación, intercambio o 

presentación, 

Las señales: Como se ha dicho, en la negociación las posiciones 

van moviéndose, unas veces acercándose y otras, por el contrario, 

distanciándose. La señal es un medio que utilizan los negociadores 

para indicar su disposición a negociar sobre algo 

Las propuestas: Las propuestas son aquello sobre lo que se 

negocia, no se negocian las discusiones, aunque las propuestas 

puedan ser objeto de discusión. 

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. 

ETC…  

 


