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Tipos de liderazgo.

liderazgo natural. liderazgo transformacional.

es un lider que cumple a la perfeccion con su Es mas completo, es un lider que trabaja por su 0
papel, toma sus recomnecadiones y guias como motivacion e inspiracion hacia el grupo. tiene
algo que tiene que cumplir. como objetivo trasformar, innovar y motivar Eﬁ:

. A equipo.
liderazgo burocratico. : w "
cumple con las normas de la empresa, llderazgo de la curva .

sinimportar las necesidades de la lider construye un ambiente positivo, es un lider
| empresa, tiene unarigidez de un caulificado que trabaja por el exito del equipo.
: aforma muy estricta. Al haber productividad el entornoes | .

satisfactorio.
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liderazgo empresarial. liderazgo autocratico.
es un lider que influye en sus trabajadores para
lograr sus objetivos y necesidades de la el lider es el Unico que tiene el poder de tomar
empresa, buscando desarrollar el maximo las decisones y responsabilidades, el da las
potencial en la empresay los trabajadores. ordenes a cumplir por sus trabajadores los

cuales obedecen.

liderazgo democratico.

es un lider que fomenta la participacion de sus

trabajadores, toma en cuenta las opiniones de

los demas, fomenta la comunicacion, orienta,
motiva, etc.

liderazgo laissez faire.

es un tipo de liderazgo liberal, el lider es pasivo, los trabajadores
los empleados tiene un mayor poder de decisién, toman las
decisiones.

}E liderazgo paternalista.
se relaciona con los subordinados, el lider crea un entorno
I| i familiar respetando la jerarquia, se porecupa por sus
trabajadores, los motiva por medio de recompensas o premios.
Es un lider que no pide opiniones, los empledos las obedecen.

liderazgo carismatico. T a’ s
es un lider que entusiasma a sus trabajadores y los escuha, p, @ é
logrando que sus trabajadores den lo maximo. Asume las T
decisiones
Q%;\L

liderazgo lateral.
basado en influir en los empleados del mismo nivel, liderazgo SituaCional.

distribuye las tareas a desempefiar, para conseguir

los objetivos. Busca soluciones y acepta opiniones. Adopta varios tipos de liderazgo dependiendo de |a

necesidad y la situacién en la que se encuentre la
empresa.

Caracteristicas. Beneficios.
sirve para modelar sistemas completos, es un permite la comprensidn, simulacién y manejo de
enfoque disciplinado para examinar los problemas sistemas complejos, dentro de una empres, negocio
de forma mas completa y precisa antes de que o area de trabajo. Tambien nos ayudara a optimizar
actuemos. Se puede aplicar en actuaciones los procesos, la obtencion de metas y la obtencion
familiares, personales, hijos, finanzas, la de una planeacion estructurada.

economia, las organizaciones y en las empresas.




¥ técnicas de negociacién?xe
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La preparacion. La discusion.
conversan, intercambian o presentan el
tema, de menara calmada y separandolo en
partes para conocer las actitudes e
intereses.

Se define lo que se pretende conseguir y
cémo conseguirlo, se establecen los
objetivos propios y hasta donde se puede
ceder.

La senales. Las propuestas.

se utiliza para inidcar la disposicion a .
es aquello que se desea negociar, una
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negoaar,;s;L;T(;Ezr}ia::cl?bt:rpretado 0 ? oferta o peticion diferente a lainicial.
El intercambio. M El cierre y el acuerdo.

En dicha fase el acuerdo se cierra, se da
por culminada, ambos satisfacen las
necesidades de cada uno.

es la mas intensa, en esta fase se trata
de obtener algo a cambio de renunciar
aotracosa. Sise concede se debe
obtener algo a cambio
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Enfécate en el comprador.
Investiga antes de iniciar una
conversacion.

Antes que nada, genera empatia.
Define tu buyer persona.

Primero, genera valory, luego,
vende.

Haz preguntas y escucha.

Ten en cuenta los aspectos
psicologicos.

Adapta tu enfoque al comprador.

Beneficio.

Un beneficio es el uso positivo que un cliente hace de una
caracteristica del producto o servicio, y que le ayuda a
cubrir una necesidad o deseo especifico



