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1. Marketing Holístico
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2. El plan de marketing 

El objetivo principal del MKT es

generar estrategias de mercado.

Cuál es la propuesta de valor y

cómo se alcanzarán las metas
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Manejo de conflictos

Motivación de los 
empleados

Comunicación de apoyo

Ganar poder e influencia

Formación de equipos 
eficaces

Dirección hacia el 
cambio positivo

Facultamiento y delegación

Solución analítica y 
creativa de problemas

Manejo de estrés

Desarrollo de 
autoconocimiento

Título del gráfico

-Personales-

-Interpersonales-

-Grupales-

HABILIDADES 

DIRECTIVAS 

ESENCIALES

“Un modelo de habilidades directivas esenciales*

*«Desarrollo de Habilidades 

Directivas», D. Whetten y K. Cameron, 

Pearson, 9na. edición.  México 2016. 
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Habilidades de comunicación. Los estilos de comunicación (01)

a. Estilo de comunicación pasivo

Las personas con un estilo de comunicación pasivo

viven preocupadas por satisfacer a los demás y son

incapaces de enfrentarse a alguien. Son personas que

no defienden sus propios derechos si ello afecta los de

los demás.

Tienen la creencia básica de que lo que los demás creen

u opinan es más importante que su opinión.

Este estilo de comunicación se caracteriza por el uso de

términos en forma condicional, obviando afirmaciones

claras, escasa verbalización y un uso abundante de

monosílabos como: quizá, supongo, solamente y bueno.

También de frases como: “me pregunto si podríamos”

“realmente no es importante…”, ”no te molestes…”
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Estilos de comunicación (02)

b. Estilo de comunicación agresivo

Quien emplea un estilo agresivo suele utilizar frases como:

“Harías mejor en…”, “Ten cuidado con…”
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Se caracterizan por defender sus derechos a cualquier precio,

demuestran agresión y también cierto desprecio y dominio

hacia los demás. La creencia básica es pensar que son las

únicas personas importantes y con una opinión valedera en

cualquier ámbito, ya sea personal y profesional.

Les cuesta mantener positivas relaciones interpersonales, ya

que, si es necesario, se sacuden de las responsabilidades

cuando el resultado de relación es negativo. Su agresividad

afecta sus relaciones interpersonales pues genera el rechazo

de los demás.
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Estilos de comunicación (03)

c. Estilo de comunicación asertivo

Este estilo consiste en ser capaz de comunicarse en

cada ocasión de la mejor manera posible. Se

caracteriza por que la persona consigue defender

sus derechos y expresar sus opiniones de la forma

más adecuada.

El objetivo fundamental de la persona asertiva no es

conseguir lo que desea a cualquier precio, sino ser

capaz de expresarse de forma adecuada y sin

agredir, de manera que al interactuar con una

persona asertiva, en muchas ocasiones la

comunicación se convierte en una negociación.

El uso del estilo asertivo hace que la persona

resuelva los problemas que encuentra en sus

relaciones sociales. Esto aumenta su autoestima,

genera satisfacción y hace que se sienta a gusto

con los demás y consigo mismo.
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