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EL PENSAMIENTO DE 

LIDERAZGO 

Pensamiento sistémico 

El líder sistémico debe visualizar en forma 

integral la interacción de los elementos 

que identifican a la personalidad de una 

organización. 

Es muy importante señalar que el Carácter 

Sistémico del Liderazgo supone la 

aplicación sistémica o la aplicación de la 

teoría de los sistemas a la comprensión 

del hombre “un organismo no es una 

máquina; en un organismo está todo 

conectado” (Polo, 1991, p. 35). 

En conclusión, se puede hablar del liderazgo 

y del pensamiento sistémico desde una 

consideración sistémica de las 

organizaciones y de las tareas directivas o 

gerenciales. El líder sistémico debe pensar 

en el liderazgo como un sistema de 

colaboración entre líder y seguidores, en que 

la acción de dirigir sea recíproca –de modo 

que la relación de mandar y obedecer; de 

mandato y obediencia– sea alternativa o tal 

vez interactiva. 

 

Líder estratégico 

El líder estratégico se distingue por sus 

particulares características; tienen siempre en 

mente los resultados a conseguir, con una 

visión del negocio que les diferencia del resto. 

Visionario: posee una visión, tanto del 

entorno, como del producto o servicio, 

como del propio equipo de trabajo, que se 

convierte en fuente de desarrollo para la 

organización. 

Orientado a personas: cree firmemente en las 

personas, en su factor diferencial y en el talento 

oculto que existe en los equipos de trabajo. Es 

un directivo que apuesta por el potencial de las 

personas y por su desarrollo, que acompaña y 

supervisa a su equipo de una manera justa y 

objetiva. 

Importancia de la comunicación en el 

liderazgo. 

Sin comunicación, no puede haber liderazgo. El 

ser humano por naturaleza posee necesidades 

sociales como es ser parte de la sociedad, 

relacionarse con las personas, pertenecer a 

grupos sociales entre otros. 

La comunicación es un elemento clave, para 

poder llevar a cabo esta necesidad, las 

organizaciones en la actualidad se mantienen 

constantemente comunicándose entre sí, ya 

sea internamente, con clientes externos, 

suplidores, o miembros de la sociedad etc. 

Cuando hablamos de «Sin comunicación no 

puede haber liderazgo» ¿A que nos referimos? 

Una de las principales cualidades de un líder es 

que debe ser capaz de comunicar y lograr 

influenciar a las personas, si la comunicación no 

existe, no habrá seguidores entonces, no habrá 

liderazgo. 

El papel del liderazgo en la solución de 

problemas. 

Resulta de vital importancia que el líder tenga 

una visión importante para analizar problemas y 

tomar decisiones. Cuando un líder reconoce la 

naturaleza de un problema y entiende lo que 

puede hacer al respecto, considerando 

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, entonces se está 

hablando de un liderazgo eficaz, orientado a 

lograr objetivos. 

Un problema es simplemente una dificultad que 

lleva a lo que es discutible, cuestionable o 

dudoso. Ya se ha mencionado que el liderazgo 

es el impacto o la influencia que tiene una 

persona en la conducta de otros. 

En este caso, sus subalternos, subordinados o 

seguidores y es vital que, para resolver un 

problema, el líder ejerza su poder de influencia 

para plantear un problema, analizar alternativas de 

solución, tomar una decisión y ejercer las acciones 

que sean necesarias para resolver el problema. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

NEGOCIACION 

¿Qué es la 

negociación? 

La negociación se puede definir como un proceso de 

comunicación entre al menos dos partes dirigido a alcanzar 

un acuerdo sobre intereses que se perciben como 

divergentes. Esta habilidad se basa en la capacidad de un 

individuo para participar en el proceso de forma cooperativa, 

usando habilidades de comunicación respetuosa y asertiva, 

con el fin de llegar a acuerdos beneficiosos y aceptables 

para todas las partes involucradas. 

Etapas de la 

negociación 

Tipos de 

negociación 

Preparación: En términos generales consiste en identificar el 

conflicto entre las partes (qué se negocia), la posición y 

estrategia de cada uno.  

Antagonismo: Se trata de exponer a la contraparte lo que 

quiere obtener de la negociación. Esta etapa es determinante 

para definir el poder de negociación de cada parte. De 

acuerdo a la firmeza de su posición y argumentos se verá 

cuál de las partes estará más o menos dispuesta a ceder 

parte de sus condiciones. 

Aceptación del marco común: Una vez que las partes ya se 

han presentado deben decidir si están dispuestas a acercar 

sus posiciones y qué tipo de postura elegirán: competitiva, 

colaborativa o de cesión unilateral. 

Presentación de alternativas: En esta etapa las partes van 

ofreciendo alternativas de acuerdo (con más o menos 

concesiones) que puedan acercar sus posiciones. 

Cierre: Las partes aceptan una determinada alternativa de 

acuerdo y se comprometen a cumplirla. 

Existen dos o más interesadas en negociar (partes negociadoras) 

Las partes negociadoras están interrelacionadas. Esto es, cada una 

de ellas tienen algo de interés para la otra parte, lo que determina 

en gran parte su poder de negociación. Si no hay nada que se 

pueda ofrecer, no se puede negociar. 

Existe un proceso dinámico en donde las partes se comunican, 

informan de sus posiciones y discuten cuanto está cada uno 

dispuesto a ceder a cambio de algo que el otro le puede otorgar. 

Acomodativa: El negociador acepta todas las condiciones de 

la contraparte con el fin de establecer una relación a futuro. 

Probablemente en una futura negociación su poder 

aumentará y exigirá que se cumpla alguna de sus 

condiciones. 

Competitiva o distributiva: Se trata de lograr que el mayor 

número de condiciones propias sea aceptado en la 

negociación. Se compite con la contraparte tratando de 

imponer su posición. A este tipo de negociación también se le 

llama ganar-perder. 

Colaborativa o integrativa: Los negociadores están dispuestos 

a ceder en gran parte de sus condiciones con el fin de llegar 

a un acuerdo favorable para ambas partes. En este caso el 

negociador es más empático con el punto de vista de su 

contraparte y busca que la relación sea de beneficio mutuo. A 

este tipo de negociación también se le llama ganar-ganar. 

Compromiso: Se trata de negociar de forma superficial para 

poder continuar la relación, pero sin resolver todos los puntos 

en conflicto. En otras palabras, es un acuerdo “parche” para 

poder avanzar, pero que posterga la solución del conflicto. 
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