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Se dice que es ese líder que no es 

reconocido como tal con un título 

pero que representa ese “rol” a la 

perfección. Gracias a su buen 

hacer y el día a día se convierten 

en los líderes naturales del 

equipo. 

Se considera el liderazgo más 

completo. 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. 

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. 

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. 

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. 

Todo se centra en el líder, tanto 

las decisiones como las 

responsabilidades. El líder 

autocrático se gobierna a sí 

mismo, de manera que el poder 

ilimitado se concentra en manos 

de una sola persona 

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. El líder fomenta la 

comunicación y la participación 

conjunta en las decisiones, anima 

y agradece las sugerencias de los 

trabajadores. 

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. 

Este tipo de liderazgo puede funcionar 

cuando las personas que forman parte de 

la empresa cuentan con cierta antigüedad 

en la empresa, un perfecto conocimiento 

del funcionamiento del negocio y sus 

funciones y las competencias que se 

requieren. 
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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. 

Al igual que los líderes autocráticos 

estos piensan que tienen la razón y 

que los trabajadores no tienen 

criterio propio, simplemente tienen 

que obedecer. 

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. Son visionarios e 

inspiradores, tienden a hacer 

buen uso de la comunicación no 

verbal y estimular a los 

trabajadores. 

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. 

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. 
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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. 

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 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. 

El Pensamiento Sistémico tiene cualidades 
únicas que lo hace una herramienta 
invaluable para modelar sistemas complejos:  

• 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  

 

La visión Global, Balance del corto y 
largo plazo, Reconocimiento de los 
sistemas dinámicos complejos e 
interdependientes, Reconocimiento de 
los elementos medibles y no medibles. 

Beneficios  

El Pensamiento Sistémico permite la 
comprensión, simulación y manejo de 
sistemas complejos, como los que 
existen en cualquier empresa., negocio 
o área de trabajo, al utilizar esta 
herramienta se simplifica el 
entendimiento de los procesos internos 
y su efecto en el ambiente exterior, así 
como la interacción entre de las partes 
que integran el sistema global. 

 

Estos principios sistémicos son 
importantes porque representan un 
modo más fructífero de pensar y actuar. 
Para incorporarlos en nuestra conducta 
se requiere una “visión periférica” que 
se define como: la capacidad de enfocar 
el mundo con una lente de ángulo 
ancho, para ver como nuestros actos se 
relacionan con otras esferas de la 
misma actividad. 

Un Idioma Universal  

El pensamiento sistémico es una 
herramienta para resolver problemas. 
Sin embargo, consideramos que es más 
potente como lenguaje, pues expande 
nuestro modo de abordar los problemas 
complejos. 

Es participativo en todos los niveles. 

Ello es posible porque los 

arquetipos y otras herramientas 

sistémicas, han puesto el idioma de 

la dinámica de sistemas en las 

manos de los equipos y en las 

paredes de las salas de reunión, 

donde pueden alentar el 

aprendizaje en todos los niveles de 

la organización. 
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Las estructuras sistémicas suelen 
ser invisibles, hasta que alguien las 
señala.  

Los cuatro niveles de una visión 
sistemática  

Un buen pensador sistémico, sobre 
todo en un ámbito empresarial, es 
alguien que puede ver el 
funcionamiento simultáneo de 
cuatro niveles:  

Acontecimientos, pautas de 
conducta, sistemas y modelos 
mentales. 

De cualquier elemento de una 
situación (o variable), se pueden 
trazar flechas “eslabones” que 
representan la influencia sobre otro 
elemento. A la vez estos revelan ciclos 
que se repiten una y otra vez, 
mejorando o empeorando las 
situaciones.  

Pero los vínculos no existen 
aisladamente. Siempre comprenden 
un circuito de casualidad un “ciclo” de 
realimentación donde cada elemento 
es “causa” y “efecto”, recibiendo y 
ejerciendo influencias, de modo que 
cada efecto, tarde o temprano, 
regresa a su origen. 

Existen dos elementos básicos en la 
configuración de todas las 
representaciones de sistemas: los ciclos 
reforzadores y los círculos 
compensadores. 

EL CICLO REFORZADOR. Los ciclos 
reforzadores generalmente potencian 
el crecimiento o la decadencia, para 
señalar un sistema reforzador utilice la 
letra “R” o el efecto multiplicador o 
“bola de nieve”. Un ciclo reforzador, 
por definición es incompleto. 

CICLOS COMPENSADORES: 
ESTABILIDAD, RESISTENCIA Y LIMITES. 
Los ciclos compensadores surgen en 
situaciones que parecen ser auto 
correctivas y autor reguladoras, al 
margen de la voluntad de los 
participantes. A veces el objetivo se 
desplaza o se modifica, pero también 
está sometido a la influencia del 
sistema. 

Esta palabra viene del vocablo griego 
arquetipos que significa, “el primero en 
su especie”. 

APLICANDO UN ARQUETIPO. Los 
arquetipos son herramientas accesibles 
que permiten construir hipótesis creíbles 
y coherentes a cerca de las fuerzas que 
operan en los sistemas. 

Ciclo Reforzador. Una variable 
importante se acelera hacia arriba (o 
hacia abajo), con un crecimiento 
exponencial o un colapso.  

Ciclo Compensador. Hay movimientos 
hacia un objeto (sin demora), o bien 
oscilación, girando en torno de un 
objetivo único (con demora) 

Elección de un arquetipo. Primero trate 
de adecuar los elementos de la historia al 
arquetipo, comenzando con el ciclo 
predominante que parece impulsar al 
sistema. Después escoja una variable 
clave. 
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7.1. La preparación 
Hay que definir lo que se pretende conseguir y cómo 
conseguirlo, estableciendo los objetivos propios. 

7.2. La discusión 
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. 

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

7.4. Las propuestas 
Las propuestas son aquello sobre lo que se negocia, no 
se negocian las discusiones, aunque las propuestas 
puedan ser objeto de discusión. 

7.5. El intercambio 
Cualquier propuesta o concesión debe ser condicional, 
es decir, por todo lo que se concede debe obtenerse 
algo a cambio. 

7.6. El cierre y el acuerdo 
Existen dos tipos de cierre:  

• Cierre por concesión. Es la forma más frecuente en 
las negociaciones; equivale a terminar la fase de 
intercambio ofreciendo una concesión para 
conseguir un acuerdo.  

• Cierre con resumen. Después del cierre con 
concesión, es el tipo de cierre de negociación más 
utilizado. Al terminar la fase de intercambio se hace 
un resumen de todos los acuerdos alcanzados hasta 
el momento, destacando las concesiones que hemos 
hecho por nuestra parte y subrayando lo ventajoso 
de llegar a un acuerdo sobre los puntos pendientes. 

7.6.1. Negociación del precio  
Es la objeción típica. Ya dijo Valle-Inclán: «... es de 
necios confundir valor y precio...».   

El precio tiene una referencia: es más alto o más bajo 
que otro. El precio se satisface en el acto o a corto 
plazo, el valor se disfruta o constata a lo largo del 
tiempo, ya que el valor está en función de la calidad. 

 
 

7.6.1.1. Estrategias para las objeciones al precio  
Al hablar de precio no se debe decir precio barato ni 
precio caro, en su lugar se debe decir precio bajo o, 
mejor aún, precio adecuado y precio elevado. El 
servicio al cliente, la calidad y la marca, como 
hemos visto, son las armas más eficaces de todo el 
arsenal del vendedor. 

7.6.1.2. ¿Cómo presentar el precio?  
Es conveniente que el vendedor presente el precio 
cuando ya haya argumentado sobre los beneficios 
que su producto va a proporcionar al cliente y este 
haya aceptado algunos. 

7.6.1.3. ¿Cómo vender un producto de precio 
elevado?  
Resaltando la calidad del producto, el servicio y la 
marca, despertando en el cliente la conciencia de 
calidad, incitando el amor propio del cliente y 
halagando el buen gusto del comprador. 

7.6.1.4. Estratagemas de los compradores  
Los compradores también utilizan ciertos métodos y 
trucos para sacar provecho de los vendedores. 

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. Acontecimientos, pautas de conducta, sistemas y modelos mentales. 


