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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO 

Estilos de liderazgo Importancia de la comunicación 
en el liderazgo 

Líder estratégico El liderazgo y el 
pensamiento sistémico 

la conducta que toma 
el líder en relación 
con sus subordinados 

Remite 

Cuya finalidad es: 

Alcanzar los objetivos o 
metas organizacionales. 

Dependen de 
experiencia y 

educación para:  

El éxito del líder 
depende de: 

El desarrollo 
de habilidades 

Habilidades:  

-Conceptual  

-humanistico 

-tecnica  

 

Tipos de 
liderazgo según 
Kurt Lewini: 

-Autocratico 

-Democratico 

-participativo 

Del estilo de 
mando y manejo de 

habilidades 

Se 
ubican 
en: 

Las 
teorías 

de 
compor-

tamien-

to 

Liderazgos según 
Blake y Mouton: 

-Pobre  

-hacia la tarea 

-club campestre 

-mitad del 
camino  

-de equipo   

Es: 

Hasta lograr un mayor Un modo de 
análisis que evalúa todas las partes 
que se interrelacionan hasta lograr 

una mayor conciencia 

El líder sistémico debe visualizar en forma 

integral la interacción de los elementos que 
identifican a la personalidad de una 

organización. 

La Quinta 
Disciplina 

Organización de 
aprendizaje. 

Maestro 
personal . 

Modelos 
mentales. 

Visión 
compartida. 

Aprendizaje en 
equipo. 

carácter sistémico 
del líder: 

El hombre es un ser 
dinámico es un 
sistema libre. 

Toda organización es 
un sistema 

cooperativo. 

En las 
organizaciones, la 
relación entre jefe 
y colaboradores es 
un sistema abierto. 

Liderazgo y 
obediencia son 

actividades que se 
alternan. 

Se distingue por:  

Sus particulares características; tienen 
siempre en mente los resultados a conseguir. 

Presenta características 
como: 

Presenta características 
como: 

• Pensamiento a largo 
plazo: distingue lo 

urgente de lo importante 
y sabe priorizar. 

• Se anticipa: se adelanta 
a los cambios que se 
producen tanto fuera 
como dentro de la 

empresa, innovando en 
cuanto al producto o 
servicio y también en la 

organización. 

• Humilde: es capaz de 
reconocer sus errores y 
responsabilizarse de sus 

actos. 

• Toma decisiones: es un 
profesional orientado a la 
acción y a la resolución 

de problemas. 

• Visionario: posee 
una visión, tanto del 
entorno, como del 
producto o servicio. 

• De fuertes valores: 
fideliza a sus 
colaboradores 

mediante los valores 
que transmite. “El fin 

no justifica los 
medios”. 

• Orientado a 
personas: cree 

firmemente en las 
personas, en su 

factor diferencial y 
en el talento oculto 

que existe en los 
equipos de trabajo. 

El ser humano por 
naturaleza posee 

necesidades sociales. 

un líder es que debe ser 
capaz de comunicar y 
lograr influenciar 

Cada miembro de un equipo 
de trabajo posee unas 
funciones específicas 
donde la comunicación 
debe de ser efectiva de 

ambas partes. 

Una comunicación 
efectiva entre el líder y 
los miembros del equipo, 
permite que todo fluya 
de una manera natural. 

¿Qué pasa cuando 
no existe una 
comunicación 
efectiva? 

Índices 
de 

motiva-

ción 
disminu-

yen. 

Reduce 
la 

calidad 
de 

trabajo 
y 

produc-

tividad. 

Los 
miembros 

del 
equipo 

tienden a 
perder el 
enfoque 
y los 

objetivos
. 

Puede 
ocasionar 
frustracio
nes en los 
miembros 

del equipo, 
problemas 

y 
conflictos 
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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO 

El papel del liderazgo en la 
solución de problemas. 

Importancia de la negociación en 
el manejo de conflictos. 

Concepto de 
conflicto 

Negociación 

Es: 

De vital importancia que el líder tenga una 
visión importante para analizar problemas y 

tomar decisiones. 

Características Decisión según 
Velázquez, 1980, 

p. 39 
Reconoce la 

naturaleza de un 
problema. 

Considerar 
alternativas 
posibles. 

Llegando a una 
conclusión para 
tomar decisiones. 

Implementando los 
sistemas y medios 
para moverse hacia 
la acción y poner 

en efecto la 
decisión. 

es “la enunciación de un 
curso de acción con el 

firma propósito de 
llevarlo a cabo. Una 

determinación a la que se 
llega después de deliberar” 

¿Qué es un problema? 

Un problema es 
simplemente una dificultad 
que lleva a lo que es 

discutible, cuestionable o 
dudoso. 

¿Qué ES? 

La acción que se realiza entre dos 
personas, de una persona a un grupo o 

entre el mismo  para llegar a un acuerdo 

Diferentes teorías sobre negociación 

 “Es la actividad 
mediante la cual 
ambas partes tratan 
de satisfacer sus 
necesidades, 
mejorando la propia 
posición y sistema de 
valores dando lugar 
a un nuevo valor” 
(Montaner, 1992, p. 
12). 

 “Es el proceso de 
tomar decisiones 
conjuntas cuando 
las partes 
involucradas tienen 
preferencias 
diferentes” 
(Chiavenato, 2004, p. 
535). 

 “Es el proceso que se 
sigue para satisfacer 
necesidades, cuando otra 
persona controla lo que 
nosotros queremos” 
(Maddux, et al., 1992, p. 
7). 

 “Es un proceso para que 
las partes independientes 
tomen una decisión cuando 
sus preferencias no son 
coincidentes. Al negociar 
las partes, deciden qué 
es lo que cada una debe 
dar y tomar en esta 
relación” (Neale y 
Bazerman, 1992, p. 42). 

 “Es una metodología que 
ayuda a resolver 
conflictos” (Hughes, 2007, 
p. 489). 

Se divide en: 

 “Proceso de 
oposición y 
confrontación que 
puede ocurrir en las 
organizaciones, 
entre individuos o 
grupos” (Miles, 1980, 
pp. 171-172). 

 “Proceso que inicia 
cuando una parte 
percibe que otra 
parte afecta (o 
puede afectar) 
negativamente algo 
que considere 
importante” 

(Robbins, 2002, p. 

549). 

 “El conflicto ocurre 
cuando una de las 
partes (sea un 
individuo o un grupo) 
trata de alcanzar 
sus propios 
objetivos”. 
(Chiavenato, 2002, p. 
186). 

 “Proceso que se 
origina cuando una 
persona percibe que 
otra ha frustrado o 
está a punto de 
frustrar alguno de 
sus objetivos o 
intereses” (Puchol, 
2003, p. 439). 

Fases: 

1. Conflicto percibido 
2. Conflicto vivido  
3.  Conflicto manifiesto  

Elementos de 
un conflicto 

Se debe tomar en 
cuenta los 

siguientes aspectos: 

• Son partes 
interdependientes. 

• Cada parte culpa 
a la otra. 

• Las partes están 
alteradas. 

• Ninguna parte 
quiere ceder. 

• Tener una idea clara 
de la negociación. 

• Ver la negociación 
como un proceso, que 

requiere una 
planeación previa. 

• Mantener un manejo 
interpersonal 

equilibrado entre la 
razón y emoción. 

• En la negociación de 
conflictos, es muy 

importante mantenerse 
orientado a los 

resultados concretos.  

• El propósito 
central del negociador 

es resolver un 
problema conjunto 
con ventajas para 

ambas partes.  

• Buscar equilibrio 
entre asertividad y 

empatía. 

Por tanto 

para el líder de 
los tiempos de 

cambio y 
conflicto será 

necesario 
reconocerse a sí 

mismo como 
dinámico 
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