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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO  

Estilo de liderazgo  

El liderazgo y el 

pensamiento 

sistemático  Base y 

principios de 

un líder 

sistémico  

Líder 

estratégico  

Importancia 

de la 

comunicación 

en el 

liderazgo  

El papel de liderazgo 

en la solución de 

problemas  

Relación con sus 

subordinados con la 

finalidad de alcanzar 

los objetivos y metas.  

Nivel jerárquico de 

la estructura 

organizacional  

Habilidad 

conceptual  

Habilidad 

humanista  

Habilidad 

técnica  

Comprende 

y concibe a 

la 

Organización 

a través de 

estrategias.  

Competencia 

para 

desarrollar 

una tarea 

específica en 

su 

especialidad  

Influye en 

las 

personas 

tomando 

en cuenta  

Actitudes  

Intereses  

Necesidades  

Visualiza en forma 

integral la interacción 

de los elementos que 

identifica ala persona de 

una organización  

Elementos 

Capacidades 

Personal  

Estilo  

Sistema 

Estructura  

Estrategia  

Competencias 

que deben 

crear 

organizaciones 

de aprendizaje  

Habilidades 

técnicas  

Aprendizaje 

en equipo 

Visión 

compartida  

Modelos 

mentales 

Maestro 

personal  

Organización de 

aprendizaje  

Habilidades 

conceptuales  

Habilidades 

humanistas  

La 

tecnología  

Los 

procesos 

Los 

métodos 

Los 

procedimientos  

Los 

números  

Motivación  

La productividad  

La visión global  

El sistema de 

organización  

Comunicación  

Dirección  

Liderazgo  

Tiene  siempre 

en mente los 

resultados a 

conseguir  

Son 

muy 

Se anticipa 

Pensamientos 

a largo plazo  

Orientando a 

personas  

De fuerte 

valores  

Visionario  

Toma decisiones  

Humilde 

La comunicación 

es un elemento 

clave para poder 

llevar a cabo la 

organización  

La motivación 

de los grupos 

de trabajo 

depende 

enormemente 

de la 

comunicación 

que posee el 

líder  

Es el impacto  o la 

influencia que 

tiene una persona 

en la conducta de 

otro. 

Reconoce y valora el nivel 

jerárquico real dentro de 

una persona dentro de 

una institución  

Involucra a las 

personas en su 

totalidad  

El toma las 

decisiones  

Reconoce 

naturalmente el 

problema 
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• Entre dos personas  

• Entre una persona y un grupo  

• Entre grupos  

La negociación 

se realiza: 

Es la relación entre 

dos o más 

personas sobre 

una cuestión que 

es conflictiva  

Concepto  

• Preparación  

• Discusión  

• Señales  

• Propuesta  

• Intercambio  

• Cierre y acuerdo  

La 

negociación 

tiene 6 

etapas  

Entender cual es la posición de 

cada uno de ellos  

Deben de estar 

interrelacionados y tener 

algo de interés para 

ofrecer  

Un buen proceso de 

negociación depende de 

que se logre una 

comunicación efectiva 

entre los negociadores 

Llegar a un 

acuerdo para 

las dos 

partes 

siempre y 

cuando se 

realice en un 

lugar donde 

ambos 

obtengan o 

cedan 

ventajas  

Características 

de la 

negociación  

Concepto de 

conflicto  

No tiene una definición 

clara, pero lo relacionan 

con la pugna, la lucha y la 

dificultad y esta ligada en 

el desacuerdo, la 

discrepancia  y la 

polémica  

Fases por las 

que pasa un 

conflicto  

• Conflicto 

percibido 

• Conflicto 

vivido 

• Conflicto 

manifestó  

Es cuando se percibe que 

existe una diferencia con la 

otra parte  

Es cuando surgen emociones 

negativas como resultado del 

conflicto percibido  

Se expresa abiertamente por 

algunas de las dos partes 

involucradas 

Importancia 

de la 

negociación 

en el 

manejo de 

conflictos  

• Los conflictos dentro de la 

organización donde pueden estimular a 

las personas a que sean más creativas y 

pueden generar nuevas ideas  

• Ayuda a preparar la negociación 

centrando en los intereses y 

necesidades donde utilizamos 

criterios objetivos y lograr el acuerdo  

Se debe tomas en 

cuenta aspectos 

como: 

• Tener una idea clara 

de las negociaciones.  

• Ver la negociación 

como un proceso.  

• Mantener un manejo 

interpersonal.  

• En la negociación de 

conflicto es muy 

importante 

mantenerse 

orientado.  

• El propósito central 

del negociador es 

resolver el problema.  

• Buscar equilibrio entre 

asertividad y empatía.  
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