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PENSAMIENTO SISTEMICO Y

LIDERAZGO. ]

Técnicas De
Negociacion

Se basa en la percepcién Del mundo real en términos B= Totalidades para su analisis, comprensidn y accionar Diferencia del planteamiento del método cientifico
B Es la actitud del ser humano

uede ser mas, menos o igual ; i ..
Se caracteriza en decir que el todo P z g Sistemas modernos buscando llegar A objetivos tacticos y no puntuales.
. s gue la suma de las partes
R Pensamiento sistémico g

Negociar es un proceso muy

parecido
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Negociaciéon de precio

Metodologia Se caracteriza por los siguientes pasos [

Estrategias para el

pensamiento

El ciclo reforzador {

e

De recursos humanos consiste En pensar como un todo Con el fin de no crear organizaciones fijas Sino cambiantes y adaptables a las dificultades.
El objetivo o meta especifica Sea movible se tiene la capacidad llegar a dicho objetivo de varias maneras.

B |3 vision Globa La construccién de un modelo global Donde se observen de manera Sl el I G

Balance del corto y largo plazo El Pensamiento Sistémico construye Un modelo capaz de mostrar el comportamiento lleva al éxito en el corto plazo y si tiene implicaciones
interdependientes Por medio de herramientas Pensamiento Sistémico construye modelos Especificos para las situaciones Observacion para entender sus elementos

B \edibles y no medibles el correcto uso de indicadores cualitativos Cuantitativos por medio de los analisis De situacion y su integracion

- . e ; : ; Pueden ser las que mas consuman nuestros recursos
El momento de mayor crecimiento |l  Es el momento de planificar para tiempos dificiles. Las medidas mas productivas
Las posibilidades de conseguirlo Estos principios sistémicos son porque representan un modo Mas fructifero de pensar y actuar
i Acontecimientos
Es la configuracion de interrelaciones Entre los componentes claves del sistema _

e

. - Pautas de conductas
Estructura sistematica

Modelos mentales
Reforzadores generalmente potencian El crecimiento o |la decadencia

Un buen pensador sistémico Es alguien que puede ver el funcionamiento Simultaneo de cuatro niveles

Enalgin momento se topa g Con un mecanismo compensador Tal vez el limite no aparezca en nuestra vida
Los arquetipos sistémicos [ Alejados del pensamiento sistémico Fueron desarrollados en los afios 80's.

las plantillas suelen describir la naturaleza interconectada del mundo.

Al demostrar realimentacion

reforzadora y compensadora

i . L resolucion de problemas personales, familiares, de
L Origen del concepto Pensamiento Sistémico se ha desarrollado g .. o
organizaciones pequefias

aunque con algunas diferencias. Ya hemos dicho que vender es persuadir Convencer al posible cliente para que piense actle como el vendedor quiere que este actie
En la negociacion, también una parte Se ha dicho que negociar es un proceso resolucién de un conflicto entre dos o mas partes Bajo la negociacion, un conflicto de intereses
intenta

hay que definir lo que se pretende conseguir pumsm COmo conseguirlo, estableciendo Los objetivos propios, qué tipos de descuentos
{
Pueden ofrecerse en caso de necesidad Hasta donde es posible ceder gl  Es muy importante tratar Descubrir los obietivos del contrario

Las personas negocian porque Creen tener un conflicto de derechos

En esta fase que normalmente se llama de conversacidn, intercambio o presentacion tratando de quitar agresividad

intensa de todo el proceso de negociacidn Exige una gran atencion por ambas partes se trata de obtener algo a cambio
Cualquier propuesta o concesion Por todo lo que se concede debe obtenerse
Son aquello sobre lo que se negocia no se negocian las discusiones aunque las propuestas puedan ser objeto Se sale de la discusion por una sefial

Conduce a una propuesta, es decir, a una oferta peticion diferente de la posicién inicial deben evitarse en las primeras propuestas las ofertas arriesgadas, debiendo
Cierre por concesién Es la forma mas frecuente en las negociaciones Equivale a terminar la fase de intercambio ofreciendo una concesién

Después del cierre con concesion Es el tipo de cierre de negociacién mas utilizado. Al terminar la fase de intercambio se hace un resumen de todos

el cliente compara el valor del producto con el precio que se le pide cdmo es mas facil entender el precio pues se entra en conflicto de intereses
, z el vendedor tiene que hacer ver al cliente S El'auténtico valor de su producto
es un hecho probado que a nadie nos gusta pagar mas por algo, de lo que pensamos _
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