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UNIDAD lIl el pensamiento de liderazgo.

Liderazgo : .
< ' 3.1 tipos de liderazgo.
natural l Liderazgo
; de curva.
Liderazgo Liderazgo
, A transformacional Ati
Lider sin titulo que burocratico.
representa ese rol
a la perfeccion. Liderazgo completo por La basé es cumplir las normas de Curva de la felicidad.
i autenticidad por su la empresa para llegar a los Equipo motivado,
poder de motivacion e objetivos. Tener cuidado con este felicidad y satisfaccion.
inspiracion. liderazgo y sus consecuencias.

Liderazgo

Capaz de hacer grupos,
empresarial “Lider _ . | conocer desviaciones,
(caracteristicas).. i A autocratico. Ventajas del comprueba desempefios.

lider autocratico.
e Honestidad, 7 .
Comunicacion, > (reatividad, Seguro, - No tiene en cuenta
motivacion, carisma, discipling, responsable.  de la empresa. Desventajas opinién de los demas.
entusiasmo. buena imagen.

- Modelo de HERSEY,
tipos de colaboradores.

|

No saben, no quieren,
=~ Ventajas: se saben pero no quieren.
preocupa por

v

Lider democratico, =

caracteristicas. |

l

Busca y ofrece soluciones,
ofrece ayudas y
sugerencias. Motiva y
potencia discusion.

los demas.

Desventajas;

- - E———

castiga y el dinero Eo’rﬁ?tiva.
—-b‘,

desmotivacion.




3.2 PENSAMIENTO SISTEMICO Y LIDERAZGO.

_ |

Pensamiento La actual Caracteristicas. Beneficios.
sistémico. sociedad.
; i Permite  comprension,
. I “el pensamiento sistémico Enfat|z§ la gbservaC|on. o T
Actitud  del  ser lenguaje circular. Observa Slgldlijles el

N e o es una sensibilidad que ’ » G
. . entendimiento y trabajo
’ confieren los sistemas T TSRV SR Y 19,

percepcion del o Sy e situaciones complejas.
mundo Teal. ’

Los cinco

Estructura Tl . —|—> Ciclos y cambios.
porqués.

Estrategias de _|_> sistematica.

pensamiento. . -
¢Porque _ Ciclo reforzador; “bola
- l Configuracién entre o) para sucede?, de nieve”, potencian el
_ Idioma universal; claves del sistema. ar a raiz un __ <porqué?é es la crecimiento )

resuelve problemas. Unica razon?. p decadencia.

Observa conductas y

modelos.
. \yﬁ
Ciclos Demoras. =
compensadores; —= . —
estabilidad, l uet -~ Origen del
resistencia y limites. concepto.
Se presentan en l -
l ciclos N ————
G ; 5 compensadores Herramle.ni‘a.s,_ = =
e y reforzadores. que  construye ~_ Mediados del siglo XX,
S e = hipdtesis—=—==y B - fundadores; Research
resistencias. — . ;

creibles. e

instituto de palo alto.




Preparacion <—|

3.3 TECNICAS DE NEGOCIACION —|—>
Intercambio

La discusion.
Las sefiales Las propuestas l

Definir qué y como Quitar agresividad l -
conseguir objetivos all el - Se trata de obtener
propios y del contrario. Medio para indicar Aquello sobre lo algo a cambio de

disposicién a gue se negocia reatiArs o o5,
negociar sobre algo.

Negociacion del

écémo presentar el
. precio. precio? éCémo vender
Cierrey el -

q ] - un produycto?
acuerdo. Los clientes suelen decir Primero dar a conocer
l que esta muy caro, pero el beneficios del producto y

vendedor presentara un Armem o q ' .
P - luego dar precios sin vacilar. Resaltar calidad, marcay

producto diferenciade -~
Llegar a un . servicio del producto.

Tipos de cierre,

acuerdo, debe

-hacerse de forma concesion y
segura y con resumen.
firmeza.

Estrategias de los

compradores > .
- | vend
[ . >~ —2biptal e
l acer conceciones.
\‘r" \V
Iniciar negociaciéncon .
Apelar vanidad del . S5
quejas para que el =\

vendedor.

vendedor sienta culpa. _—ﬂ
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