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Es la conducta que toma un lider con sus
subordinados para asi poder alcanzar sus
propios objetivos

Depende d

Que tenga un buen desarrollo de

habilidades para asi alcanzar el éxito

Competencia
para
comprender e
influir en las
personas
tomando en
cuenta sus
necesidades,
intereses y
actitudes

Competencia
para
comprendery
concebir a la
organizacion
en su
conjunto, a
través de la
formulacion de
estrategias

Competencia
para
desarrollar
EREILE
especifica de
trabajo que
estad dentro
de su ambito
de
especialidad.

Es la accion de los lideres, es la manera en la
gue perciben los empleados sus acciones y

La
dominacién e
imposicion, se
ordena lo que

se debe
hacer, la
comunicacion
es
unidireccional

habilidades

Se upica en

La
participacion
e incluye la
comunicacion
dandose esta
en dos vias,
descendentes
y ascendentes

Estilo en el
gue existe la
libertad y
responsabilid
ad, siendo
individual y
grupal




pe

NEGOCIACION

CONFLICTOS

A

Situacion en
la cual dos o
mas personas
con intereses
distintos
entran en
contradiccion,
oposicion o
acciones
antagonistas.

Negociacion

Negociacion

L -
Intrapersonal Negociacion

Interpersonal

Intragrupal

l Intergrupal

progresiva

inmediata

situacional

Se refiere a una disputa interna e involucra a
un solo individuo. Este conflicto surge de
nuestros propios pensamientos, emociones,
ideas, valores y predisposiciones

Ocurre entre dos 0 mds personas en una
organizacion mas grande. Puede resultar de
diferentes personalidades o diferentes
perspectivas sobre como lograr los
objetivos

Ocurre entre los miembros de un solo
grupo cuando hay varias personas con
diferentes opiniones, antecedentes y
experiencias que trabajan hacia un objetivo
comun. Aunque todos quieran lograr el
mismo objetivo, es posible que no estén de
acuerdo sobre como lograrlo

Ocurre entre diferentes grupos dentro de
una organizaciéon mas grande o entre
aquellos que no tienen los mismos objetivos
generales.

Otros tipos de negociacion
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