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El equipo se siente mativado, si la productividad es La politica de la empresa es su guia mas estricta, lo que

muy elevada y todu el entorno es satisfatoria es lu{)it(ov‘a%@ (&/ ea/ oy lldf&l/‘a/iﬁa é}—wvwam -~ tonlleva a una rigidez absoluta en el modelo de gestidn.

més parecido a la felicidad que podemos encontrar

en el trabajo

N Los trabajadores pueden opinar, no se limitan
Es el que asume la responsabilidad en la toma de

A _ . ___-<—soloa recibir drdenes, y de hecho se alienta
decisiones, es el que inicia y dirige las acciones 86 6“&/‘/‘ Mm ll&mw &W‘aﬁ&» !

su participacian.
ademés de controlar al trabajador. particl

Se dice que es ese lider que no es reconocido cam tal con un titulo Busca desarrollar el maximo potencial en empresa y trabajadores.
pero que representa ese rol a la perfeccidn. g\' 86 z a z e

En este caso, el lider ofrece consejos a los trabajadores para que consigan Su ohjetivo y sus premisas san transfarmar, innovar
resultados e insinuando lo malo que no es cumplir con el deber . y motivar al equipo, y de ahi, crecer.

ste es un lider liberal que hace y deja llt&ﬁ/‘ Pamm lufwnw WWOM/@ -

hacer, tiene un papel totalmente pasivo Son capaces de cambiar incluso las necesidades,
ya que los trabajadores o el grupo son - - valores, objetivos o aspiraciones de los trabajadores.

los que tienen el poder. g\w&,,\m@ &L‘W éow/‘e/ Q&&MWW . f@ e

El comportamiento del lider se adapta al equipo de

itﬁ(m‘a%a eaw ,@O& 660 g K trabajo para conseguir los mejores resultados.

Es aquel que se basa en |a capacidad para influir en personas
de un mismo nivel para consequir objetivos comunes.

Pensamienlo sislemico y lidevazgo
% _ Tecnicas de negociacion

En la fase de preparacidn hay que
definir lo que se pretende
conseguir y camo conseguirlo,

El pensamiento sistémico se caracteriza en decir que el todo estableciendo los objetivs propios

puede ser mas, menos o igual que la suma de las partes, es & wlorcambio

una filosofia basada en los sistemas modernos buscando 9@ 6 .

llegar a objetivos tacticos y no puntuales.

Esta fase es |a més intensa de todo

Como se ha dicho, las personas el proceso de negociacian y exige

negocian porque tienen o creen tener un una gran atencian por ambas

conflicto de derechos o intereses. partes, ya que en ella se trata de
obtener algo a cambio de renunciar
a otra cosa.

Vas senales Nas W

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

Son aquello sobre lo que se negocia, no se negocian
|as discusiones, aunque las propuestas puedan ser
ubjeto de discusidn



