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3.1 ESTILOS DE LIDERAZGO 

La conducta que toma el líder 

en relación con sus 

subordinados. 

Que deben poseer cada 

directivo o líder. 

(Hernández, 2008, p. 

17). 

Se entiende las competencias laborales 

que debe poseer quien ejerce una 

profesión u ocupa un puesto en una 

organización. 

Remite 

Finalidad 
De alcanzar los objetivos o 

metas organizacionales. 

De su experiencia y educación 

para el desarrollo de 

habilidades. 

Dependerá Define 

Habilidad 

Habilidades directivas 

1.Habilidad conceptual. 

 2.Habilidad humanística. 

3.Habilidad técnica. 

Estilo de liderazgo 

Sus habilidades y 

actitudes en la 

práctica. 

Es el conjunto de acciones de 

los líderes, como lo perciben 

sus empleados. 

Representado 

Identificó tres estilos de liderazgo 

orientados al poder en donde cada 

uno tiene sus beneficios y limitaciones. 

Liderazgo 

participativo. 

Liderazgo 

democrático. 

Liderazgo 

autocrático. 

Se ordena lo que se debe 

de hacer. 

Se da en dos vías 

(descendente y 

ascendente). 

La libertad y 

responsabilidad individual 

como grupal. 

Kurt Lewin 

Estilo La comunicación 
Existe 



  

  

UNIVERSIDAD DEL SURESTE 3 

 

 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2 EL LIDERAZGO Y EL 

PENSAMIENTO SISTÉMICO 

Es una habilidad fundamental para los 

líderes en un mundo empresarial cada 

vez más complejo. 

Los líderes pueden comprender 

mejor las interconexiones 

dentro de sus organizaciones. 

Decisiones estratégicas más 

informadas para abordar los 

desafíos emergentes. 

 

Debe visualizar en forma 

integral la interacción de los 

elementos. 

A la personalidad de una 

organización.  

 

Son los valores compartidos y 

también son el eje en torno al cual 

se interrelacionan las demás 

variables. 

Cinco tecnologías 

competentes que deben crear 

organizaciones de aprendizaje. 

El liderazgo, el 

pensamiento sistémico y 

el pensamiento 

estratégico.  

En las personas la habilidad 

de ver más allá de la 

superficie de los problemas 

complejos. 

Pensamiento sistémico 

Al desarrollar  

Tomar 

Son trilogía 

Desarrolla 
Líder sistémico 

Identifican 

 Escritor 

norteamerica

noEscritor 
Meter M. Senge 

(1994).  

Destaca 

1.Organizacion de 

aprendizaje. 

2. Maestro personal 

para los individuos. 
3.Modelos 

mentales. 

4.Vision 

compartida. 

5.Aprendizaje en 

equipo. 

Las organizaciones se 

aprenden. 
Que contemple la vida 

como un trabajo 

creativo. 

Trabajar en forma 

sinérgica. 

Que se desea para una 
organización incluyendo la 

misión razón de ser y los 

valores. 

Pasar de un grupo con 

cierta conciencia de 

nosotros. 

La cultura organizacional 

Todas Mentor 
Puedan Futuro Cómo 
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3.2.1 BASE Y PRINCIPIOS DE 

UN LÍDER SISTÉMICO. 

Es aquel que sabe equilibrar 

la interacción de sus 

habilidades. 

3.3 LÍDER 

ESTRATÉGICO. 

1.Visionario

. 

Líder sistémico 

Modelar la relación 

Líder-Seguidor. Para 

Habilidades técnicas. Habilidades 

conceptuales. 

Habilidades 

conceptuales. 

Relacionarlas 

•Los números. 

•Los procedimientos. 

•Los métodos . 

•Los procesos. 

•La tecnología. 

•La maquinaria y los 

equipos. 

Relacionarlas Relacionarlas 

 •El sistema organización . 

•La visión global. 

•La calidad total. 

•El entendimiento estratégico. 

•El entendimiento táctico. 

•La planeación, la organización y 

el control. 

•La sensibilidad. 

•El liderazgo. 

•La dirección. 

•La supervisión. 

•La comunicación. 

•La motivación. 

•El manejo de conflictos. 

Características 

A sus colaboradores 

mediante los valores 

que transmite. 

2.De fuertes 

valores. 

En las personas, en su 

factor diferencial y en 

el talento oculto que 

existe en los equipos 

de trabajo. 

4.Pensamiento a 

largo plazo. 

5.Se 

anticipa. 

3.Orientando 

personas. 
6.Humilde. 

Una visión, tanto 

del entorno, como 

del producto o 

servicio. 

7.Toma de 

decisiones. 

Distingue lo 

urgente de lo 

importante y sabe 

priorizar. 

Que se producen 

tanto fuera como 

dentro de la 

empresa. 

Sus errores y 

responsabilizars

e de sus actos. 

Es un 

profesional  la 

acción y a la 

resolución de 

problemas. 

Posee Fíideliza  Creer 
Distingue   

Cambios 
Reconocer Orientado 

Características 

Características Características 

Habilidades 

Habilidades 

Habilidades 
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3.4 IMPORTANCIA DE LA 

COMUNICACIÓN EN EL LIDERAZGO. 

Es una de las principales habilidades 

que deben desarrollar los líderes. 

Influir en sus 

colaboradores. 

Un líder es que debe ser capaz 

de comunicar y lograr influenciar 

a las personas. 

Entre el líder y los miembros del 

equipo, permite que todo fluya 

de una manera natural. 

Para reunir a diversos 

miembros con diferentes 

perspectivas. 

Deben realizar diversas 

actividades, como hacer 

evaluaciones, impartir tareas, 

explicar metas y objetivos, etc. 

A crear relaciones de 

trabajo para conformar 

equipos exitosos. 

No puede haber 

liderazgo. 

La comunicación 

•Inspirarlos. 

•Persuadirlos. 

•Motivarlos. 

•Orientarlos y acompañarlos 

en todas sus actividades. Pueden 

Además de  

Ideas y transmitirles los 

valores de la empresa. 

Compartirles 

Los líderes 

No se llevarían a cabo si no 

se tienen habilidades de 

comunicación. 

Estas acciones 

Ayuda 

Requiere ser 

persuasivo, oyente y 

negociador. 

Sirve 

Para 

Lograr los objetivos 

organizacionales.  

Un líder  

Sin comunicación 

Principal cualidad 

No habrá seguidores 

entonces, no habrá 

liderazgo. 

No existe 

Comunicación efectiva 

Conflictos y problemas que 

pueden surgir en el equipo. 

Evitando 
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3.5 EL PAPEL DE LIDERAZGO 

EN LA SOLUCIÓN DE 

PROBLEMAS. 

Es el impacto o la influencia que 

tiene una persona en la conducta 

de otros. 

Una herramienta 

importante para analizar 

problemas. 

Es un método de cuatro 

pasos. 

Tiene visión importante para 

analizar problemas y tomar 

decisiones. 

Naturaleza de un problema y 

entiende lo que puede hacer 

al respecto. 

El líder 

Reconocer 

El liderazgo  

Considerar 

Herramienta 

Cuarto paso: 

Moverse hacia la 

acción. 

Tercer paso: Llegar 

a una conclusión. 

 A) ¿Cuál es la situación? (qué, 

quién, por qué). 

B) ¿Qué factores en la situación 

son importantes y deben ser 

tomados en cuenta? 

 C) ¿Cuáles son los problemas 

específicos por decidir? 

Primer paso:  

Ver cuál es el 

problema 

Segundo paso:  

Considerar alternativas 

posibles examen de 

posibilidades. 

A) Encararse a la situación y al 

problema delineado.  

B) ¿Qué lazos parecen unir al 

grupo? ¿Sobre qué hay avenencia 

de hechos, principios u objetivos? 

A)¿Qué decisión tomará mejor 

en cuenta los factores 

pertinentes, los propósitos y 

deseos del grupo, los varios 

puntos de vista?  

B) ¿Cuáles son las razones para 

esta decisión? 

A)¿Cuáles son los sistemas y medios 

de poner en efecto la decisión? 

B)¿Cuáles son los pasos siguientes? 

¿De quién son responsabilidad? 

¿Qué, dónde, cómo? 

Herramienta 
Herramienta 

Herramienta 
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3.6 NEGOCIACIÓN. 

Un proceso de intercambio de 

información y compromisos en el cuál 

dos o más partes. 

¿Qué es? 

Intereses comunes y otros 

divergentes, intentan llegar a un 

acuerdo. Tienen 

Empiezan 

A hablar para compartir información, 

hacen promesas y llegan a acuerdos 

que todos puedan aceptar. 

Las negociaciones  

Se realizan:  

•Entre dos personas. 

 •Entre una persona y un 

grupo. 

•Entre grupos. 

De entender qué es importante 

para la otra y, a partir de ahí, 

buscan la manera de ceder. 

Trata 

Demandas para encontrar un 

punto medio donde todos 

ganen algo. 
Propias 
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3.6.1 CARACTERISTICAS DE LA 

NEGOCIACIÓN. 

Es llegar a un acuerdo para las dos partes 

siempre y cuando la negociación se realice en 

la zona de reserva. 

Objetivo 

Ambos negociadores 

obtengan o cedan ventajas. 
Donde 

De las habilidades de cada 

uno para llegar a un acuerdo 

final. 

Dependerá 

Se mide por el impacto y la 

influencia que se ejerza en la 

contraparte. 

Calidad de negociación  
•Existen dos o más interesadas 

en negociar. 

•Las partes negociadoras están 

interrelacionadas. 

•La negociación es exitosa se 

llegará a un acuerdo formal en 

donde las partes se 

comprometen con lo pactado. 

Característica  

Etapas de 

negociación. 

Tiene 

1.Preparación. 2.Antagonismo. 
3.Aceptación del 

marco común. 
4.Presentación de 

alternativas. 
5.Cierre. 

El conflicto entre las partes 

(qué se negocia), la 

posición y estrategia de 

cada uno. 

Alternativas de 

acuerdo (con más o 

menos concesiones). 

Ya se han presentado 

deben decidir si están 

dispuestas a acercar sus 

posiciones. 

La contraparte lo 

que quiere 

obtener. 

Una determinada 

alternativa de 

acuerdo, 

Acepta 
Identificar Exponer 

Las partes Ofreciendo 

Etapas de 

negociación. 

Acepta todas las 

condiciones de la 

contraparte. 

1.Acomodativa. 
2.Competitiva o 

distributiva. 

Que el mayor número 

de condiciones propias. 

3.Coloborativa o 

integrativa. 

A ceder en gran parte 

de sus condiciones. 

4.Compromiso. 5.Evitativa. 

La negociación porque se 

cree que por el momento 

no traerá beneficios. 

De forma superficial 

para poder continuar la 

relación. 

Negociador Lograr Dispuestos Negociar 
Evita 
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Es una pelea, disputa o 

discrepancia que se da cuando 

dos o más personas.  

El ámbito de las relaciones 

interpersonales o a nivel social 

cuando se involucran muchas 

personas o grupos. 

Por las que pasa un 

conflicto. 

•Actores. 

•Problema. 

•Proceso. 

1.Conflicto 

percibido. 

3.7 CONCEPTO DE 

CONFLITO. 

¿Qué es? 

Intereses u opiniones que no 

pueden desarrollarse al mismo 

tiempo. Tienen 

Darse 

Se involucran muchas 

personas o grupos. 

Cuando 

Elementos de conflicto 

Fases 

3.Conflicto 

manifiesto. 
2.Conflicto 

vivido. 

Se percibe que existe 

una diferencia con la 

otra parte. 

Pueden darse de manera 

individual o en simultáneo 

(conflicto multicausal). 

Emociones 

negativas. 

Abiertamente por alguna 

de las partes involucradas. 

Cuando Surgen Expresa 

Causas 

Falta o falla de 

comunicación. 

Discordancia de intereses. 

Desigualdades. 

Discordancia de roles. 

Tipos de 

conflictos. 

Según la cantidad de 

personas que participan. 

 

Conflictos 

individuales o de 

grupo. 

•Conflictos intrapersonales. 

•Conflictos interpersonales. 

•Conflictos de grupos. 

•Conflictos ideológicos. 

•Conflictos religiosos. 

•Conflictos políticos. 

Causas 

Clasificación 



  

  

UNIVERSIDAD DEL SURESTE 10 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

Para que surjan un 

conflicto. 

Elementos 

3.8 IMPORTANCIA DE LA 

NEGOCIACIÓN EN EL MANEJO DE 

CONFLICTOS. 

1.Partes interdependientes. 

2.Cada parte culpa a la otra. 

3.Las partes están alteradas. 

 4.Ninguna parte quiere ceder. 

Consecuencias 

positivas o negativas. 

Puede traer 

Son 

Los efectos positivos 

prevalecerán sobre los negativos 

y es precisamente la persona que 

negocie. 

Adecuada negociación 

Tendrá 

Que mostrar esa capacidad y 

habilidad para prevenir o 

resolver conflictos. 

En esa situación 

•Tener una idea clara de la negociación.  

•Ver la negociación como un proceso. 

•Mantener un manejo interpersonal 

equilibrado entre la razón y emoción. 

•Buscar equilibrio entre asertividad y 

empatía. 
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