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Liderazgo natural; Se dice
gue es ese lider que no es
reconocido como tal con un
titulo pero que representa
ese ‘“rol” a la perfeccion.
Tanto es asi, que nadie lo
cuestiona, sino que se
toman sus
recomendaciones y guias
como algo que hay que
cumplir.

LIDERAZGO
TRANSFORMACIONAL — EL MAS
COMPLETO Se considera el
liderazgo mas completo y es que los
lideres que actian bajo este
esquema son los llamados
“auténticos lideres”, ya que trabajan
desde su auténtico poder de
motivacion e inspiracion hacia el
grupo

LIDERAZGO BUROCRATICO Su
base, la de este lider, es cumplir a
rajatabla las normas de la empresa

LIDERAZGO “DE LA
CURVA'” Este ultimo tipo de
liderazgo nos ha gustado
mucho siempre porgue se
basa en la “curva de la
felicidad”. EL LIDERAZGO
EMPRESARIAL Consiste
en la habilidad o proceso por
medio del cual el lider de la
empresa es capaz de influir
en los demas para poder
conseguir los objetivos vy
satisfacer las necesidades
de la empresa.

e el lider autocratico
e el liderazgo democrético
e el liderazgo laissez faire
e el lider paternalista
e el liderazgo carismatico
e el liderazgo lateral

e el liderazgo situacional

Tipos de colaboradores
con los que se puede
encontrar la empresa;

No saben y no quieren

No saben, pero quieren
Saben, pero no quieren
Saben y quieren

4 tipos de liderazgo
a aplicar

El lider ordena

El lider persuade
El lider participa

El lider delega




¢Qué es pensamiento
sistémico?

Es la actitud del ser
humano, que se basa en la
percepcion del mundo real
en términos de totalidades
para su andlisis,
comprension y accionar, a
diferencia del planteamiento
del método cientifico, que
sélo percibe partes de éste
y de manera inconexa.

La actual sociedad;

La actual “sociedad del
conocimiento” pasa del concepto
de “mano de obra”, al de “capital
intelectual”, el éxito de las
organizaciones ya no depende de
la accion, sino de la interaccion y
la comunicacion. Cuando falla la
interaccion, todos los esfuerzos
adicionales de las empresas se
dafan.

Caracteristicas;

Enfatiza la observacion del
todo y no de sus partes

Es un lenguaje circular en
vez de lineal

Tiene un conjunto de
reglas precisas que
reducen las ambigiiedades
y problemas de
comunicacion que generan
problemas al discutir
situaciones complejas.

Metodologia;

La vision Global: La construccion
de un modelo global donde se
observen de manera general el
comportamiento del sistema.
Balance del corto y largo plazo:
El  Pensamiento  Sistémico
construye un modelo capaz de
mostrar el comportamiento que
lleva al éxito en el corto plazo.
Reconocimiento de los sistemas
dindmicos complejos e
interdependientes.

Beneficios;

El Pensamiento Sistémico
permite la comprension,
simulacion y manejo de
sistemas complejos, como
los que existen en cualquier
empresa, negocio o area de
trabajo, al utilizar esta
herramienta se simplifica el
entendimiento de los
procesos internos.

Demoras; Las demoras se
presentan tanto los ciclos
reforzadores como en los
compensadores. Hay puntos
donde el eslabon tarda bastante
en manifestarse. La demora
puede ejercer una enorme
influencia en un sistema,
acentuando la repercusion de
otras fuerzas.




TECNICAS DE NEGOCIACION

¢, Qué es?

Negociar es 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
actie vy, siempre, en
beneficio de ambas partes.

La preparaciéon; En la fase de
preparacion hay que definir lo que
se pretende conseguir y cOmo
conseguirlo, estableciendo los
objetivos propios, qué tipos de
descuentos pueden ofrecerse en
caso de necesidad y hasta donde
es posible ceder; es muy
importante tratar de descubrir los
objetivos del contrario.

La discusion; Como se ha dicho,
las personas negocian porque
tienen o creen tener un conflicto
de derechos o intereses.

VENDEDOR

EMPRENDEDOR

Las sefiales; Como se ha
dicho, en la negociacion las
posiciones van moviéndose,
unas veces acercandose y
otras, por el contrario,
distanciandose.

Las propuestas; Las
propuestas son aquello
sobre lo que se negocia, no
se negocian las discusiones,
aunque las propuestas
puedan ser objeto de
discusion.

El intercambio Esta fase es la
mas intensa de todo el proceso
de negociacion y exige una gran
atencion por ambas partes, ya
gue en ella se trata de obtener
algo a cambio de renunciar a
otra cosa.

El cierrey el acuerdo; Como es
l6gico, la finalidad del cierre es
llegar a un acuerdo. Al igual que
cuando habldbamos del cierre
en la venta, también en la
negociacion debe hacerse en
forma seqgura v con firmeza.

o
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Negociacion del precio;

El precio tiene una
referencia: es méas alto o
mas bajo que otro. El precio
se satisface en el acto o a
corto plazo, el valor se
disfruta o constata a lo largo
del tiempo, ya que el valor
esta en funcién de la calidad,
el concepto calidad no se
expresa en un solo
parametro, el concepto
calidad no es mensurable,
las cifras que se emplean en
calidad no tienen sentido
propio.

La tarea del vendedor consistira
en averiguar si la razon,
aparentemente objetiva, que el
comprador dara es veridica o Si
solo es una tapadera. Debera
hacer preguntas detalladas y de
control y prestar atencién para
ver si la respuesta es
convincente y bien pensada o
rebuscada y esquiva, asi
averiguara cudles de los
mencionados son los verdaderos
motivos del cliente.
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