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- TIPOS DE LIDERAZGO

No es un lider reconocido por un titulo si no
por ese rol que lo representa a la perfeccion,
llegando al punto en el que nadie lo
cuestiona, son apreciados por el grupo y
nadie lo cuestiona

Se considera el mas completo y son

llamados "auténticos lideres" ya que
trabajan desde su auténtico podery
motivacion

LIDERAZGO BUROCRATICO @

Cumple a rajatabla las normas de la
empresa de los que mas le conviene para el
grupo o lo que cada uno necesita para
alcanzar sus objetivos

Si todo funciona bien el equipo se siente
motivado, si la productividad es muy
elevaday todo el entorno es satisfactorio,
son lideres que construyen algo positivo
aquello que puede afectar al grupo

satisfacer las necesidades de la
empresa

Asume la responsabilidad en la toma de
decisiones, dirige las acciones ademas de
controlar al grupo.

Considera que los trabajadores son capaces
de guiarse por si mismos, por lo que hay que
saber controlarlos y gobernarlos

caracteristicas
seguro
responsable
capacidad de liderzgo
experiencia dentro de la empresa






TECNICAS DE
NEGOCACION

Negociar es muy parecido a vender, aun que con
ciertas diferencias y convencer al cliente.

en la negociacion es muy similar, se persuade a la
otra, donde se da una resolucion de conflicto entre dos

0 mas partes.

1. La preparacion

Definir lo que se pretende conseguir y como
conseguirlo, estableciendo objetivos propios

1. La discusidn

Se prosigue a la llamada conversacion o intercambio
de presentacién, quitando agresividad al vocablo
discusion
Se exploran los temas que separan a las partes.

3. Las senales

Es el mensaje que a de ser interpretado por el que lo
recibe, donde las disposiciones van moviéndose, en
algunas acercandose otras distanciandose
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4. Las propuestas

Es aquello sobre lo que se negocia, aunque las
propuestas puedan ser objetos de discusion

5. El intercambio

En esta fase exige una gran atencién por ambas
partes ya que se trata de obtener algo a cambio de
renunciar a otra cosa

6. El cierre y el acuerdo

Es la parte final donde debe hacerse de forma
seguray con firmeza

existen dos tipos de cierre:
Por concesion: La fase de intercambio ofreciendo
una concesion por conseguir un acuerdo
Con resumen: Se hace un resumen de todos los
acuerdos alcanzados



TIPOS DE NEGOCIACION
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1. NEGOCIACION DEL PRECIO

El cliente compara el valor del

Aroducto con el precio que se le
pide y es ahi donde entra en
conflicto de interés

1. LSTRATEGIAS PARA LAS
0BJECIONES AL PRECIO

Al hablar de precio no se debe decir precio
baralo Ni precio aro, Si o mas bien precio
bajo o MEjor aun, precio adecuado o precio

clevado. Ya que barato asimila la mente del
liente y caro puede ser una bareera para_el

presupuesto del cliente LS
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HU ﬂ Es conveniente que el vendedor
t::r -. 2 presente el precio cuando ya
=1, S\ haya argumentado sobre los
E 5'; beneficios que su producto va a
% _ proporcionar al diente y este

- haya aceptado

A. ;COMO VENDER UN PRODUCTO DE PRECIO £ELEVADO?

resaltando la calidad del producto, el servicio y la
marca, despertando en el cliente la conciencia de

calidad

5. ESTRATAGENMAS DE LOS COMPRADORES

Los compradores utilizan
ciertos métodos y TrucoS
para sacar provecho de los
vendedores




