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NATURAL

Se dice que es ese lider que no es
reconocido como tal con un titulo pero
que representa ese “rol” a Ia
perfeccidon. Tanto es asi, que nadie lo
cuestiona, sino que se toman sus
recomendaciones y guias como algo

TIPOS DE LIDERAZGO

TRANSFORMACIONAL

Se considera el liderazgo mas completo
y es que los lideres que actuan bajo este
esquema son los llamados “auténticos
lideres”, ya que trabajan desde su
auténtico poder de motivacién e
inspiracion hacia el grupo.

BUROCRATICO

Su base, la de este lider, es cumplir a
rajatabla las normas de la empresa
por encima de lo que es mas

conveniente para el grupo o lo que
cada uno necesita para poder llegar a
los objetivos marcados.

qgue hay que cumplir.
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EMPRESARIAL

DE LA CURVA
Consiste en la habilidad o proceso por
medio del cual el lider de la empresa es
capaz de influir en los demds para poder
conseguir los objetivos y satisfacer las
necesidades de la empresa. Busca
desarrollar el maximo potencial en
empresa y trabajadores.

Si todo funciona bien, si el equipo se siente
motivado, si la productividad es muy
elevada y todo el entorno es satisfactorio
es lo mas parecido a la felicidad que
podemos encontrar en el trabajo, y la
felicidad siempre se relaciona con una
curva. De ahi, el nombre del liderazgo de la
curva.

DEMOCRATICO

Es aquel que fomenta la participacion de la
comunidad, dejando que los empleados
decidan mas sobre sus funciones y tengan
las suficientes competencias para tomar
decisiones. Los trabajadores pueden
opinar, no se limitan solo a recibir drdenes,
y de hecho se alienta su participacion.

por la forma en que da entusiasmo a las
otras personas, destaca por su capacidad
de seduccidn y admiracion




PENSAMIENTO SISTEMICO Y

LIDERAZGO
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sistémico —diagrama del ciclo casual,
arquetipos y modelos informaticos- se

‘ basan en el concepto tedrico de los
procesos de realimentacion.
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TECNICAS DE NEGOCIACION

¢Qué es?

€s un proceso muy parecido a vender,
aunque con algunas diferencias. Ya
hemos dicho que vender es persuadir,
convencer al posible cliente para que
piense y actie como el vendedor
quiere que este actue y, siempre, en
beneficio de ambas partes.
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La discusion

La sefial es un medio que utilizan los
negociadores 88 para indicar su
disposicidn a negociar sobre algo, es un
mensaje que ha de ser interpretado por
el que lo recibe; frecuentemente las
afirmaciones que se hacen en las
primeras fases de la negociacién son de
naturaleza absoluta.

Continuing Education

El intercambio

Como se ha dicho, las personas
negocian porque tienen o creen tener
un conflicto de derechos o intereses.
En esta fase que normalmente se
llama de conversacion, intercambio o
presentacién, tratando de quitar
agresividad al vocablo discusion.

Las propuestas

son aquello sobre lo que se negocia,
no se negocian las discusiones, aunque
las propuestas puedan ser objeto de
discusién. Se sale de la discusidn por
una senal que conduce a una
propuesta

Esta fase es la mas intensa de todo el
proceso de negociacion y exige una
gran atencién por ambas partes, ya
que en ella se trata de obtener algo a
cambio de renunciar a otra cosa.
Cualquier propuesta o concesion debe
ser condicional.

EMPRENDEDOR VENDEDOR
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Negociacion del precio

El precio tiene una referencia:

es mas alto o mas bajo que otro. El
precio se satisface en el acto o a

El cierre y el acuerdo la realidad nos demuestra que el

cliente compara el valor del producto corto plazo, el valor se disfruta o
con el precio que se le pide y como es constata a lo largo del tiempo, ya
mas facil entender el precio que el * que el valor esta en funcién de la
valor, pues se entra en conflicto de calidad, el concepto calidad no se
intereses. Ademds, es un hecho expresa en un solo parametro, el
probado que a nadie nos gusta pagar concepto calidad no es mensurable.
mas por algo, de lo que pensamos que
ese algo vale.

Como es ldgico, la finalidad del cierre
es llegar a un acuerdo. Al igual que




