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Mapa conceptual y cuadro sinóptico  

 



Mapa conceptual unidad III 
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Tipos de 
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según Kurt 
Lewin  
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5 Estilos de 
liderazgo  
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Poco interés de 
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organización de 
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Líder sistémico  
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Líder estratégico  

Tiene en mente 
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Posee 
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Importancia del 
liderazgo  

Comunica y logra 
influenciar grupos 

sociales  

Los lideres se 
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Cuadro  sinóptico del tema "Negociación" 



Negociación  

Proceso que sigue para satisfacer  necesidades 
cuando otra persona controla  lo que nosotros 

queremos   
Se realizan entre  

Dos o mas personas  

Grupos  

Una persona y un grupo  

Conceptos  

 (Montaner, 1992, p. 
12). 

 (Maddux, et al., 1992, 
p. 7) 

 (Chiavenato, 2004, p. 
535) 

 (Neale y Bazerman, 
1992, p. 42). 

 “Es la actividad mediante la cual ambas partes tratan de satisfacer sus necesidades,  
mejorando la propia posición y sistema de valores dando lugar a un nuevo valor” 

 “Es el proceso que se sigue para satisfacer necesidades, cuando otra persona 
controla  

lo que nosotros queremos” 

 “Es el proceso de tomar decisiones conjuntas cuando las partes involucradas tienen  
preferencias diferentes” 

 “Es un proceso para que las partes independientes tomen una decisión cuando sus  
preferencias no son coincidentes. Al negociar las partes, deciden qué es lo que cada  

una debe dar y tomar en esta relación” 

 “Es una metodología que ayuda a resolver conflictos”   (Hughes, 2007, p. 489) 



Negociación  
Etapas  

Percepción   

Discrepancia    

Conflicto     

Concesiones      

Acuerdo      

Cumplimiento       

Debemos saber de dónde partimos y a dónde 
queremos llegar, estableciendo claramente el 

objetivo que deseamos alcanzar 

 determinada por una diferente percepción de 
la situación por parte de los negociadores, que 
puede estar ocasionada por cómo interpretan 

la situación pasada, la presente o la futura 

la visión estratégica y la inteligencia emocional 
son fundamentales 

Aceptar en algún extremo los argumentos o 
peticiones realizados por la otra parte   

Intercambio mas o menos voluntarios de 
recursos entre las partes negociadas  

Siempre esta presente el compromiso y la 
obligación  

En esta fase escuchar, observar y visualizar 
tienen una especial importancia 

 suelen nacer de lo que se dice y de cómo se 
interpreta, por lo que el lenguaje y la 

intención tienen una importancia capital 

forma muy precisa el coste efectivo del 
conflicto y el valor de asumir los riesgos que se 

manifiestan en toda negociación 

Posición que defendemos o la demanda que 
realizamos   

Disminuye o elimina la percepción de 
incertidumbre  

La fuerza se utilizara si algunas de las dos 
partes no se cumplen  



Conflicto  
concepto   

(Miles,  
1980, pp. 171-172 

(Chiavenato, 2002, p.  
186). 

(Robbins, 2002, p. 549) 

 (Puchol, 2003, p. 439). 

“Proceso de oposición y confrontación que puede ocurrir en las organizaciones, 
entre  individuos o grupos, cuando las partes ejercen su poder para perseguir metas 

u objetivos que valoran y, así, obstruyen el avance de una o varias metas más” 

“El conflicto ocurre cuando una de las partes (sea un individuo o un grupo) trata de  
alcanzar sus propios objetivos, que están relacionados con los de otra parte, la cual  

interfiere con la que está tratando de alcanzar sus objetivos” 

“Proceso que inicia cuando una parte percibe que otra parte afecta (o puede 
afectar)  

negativamente algo que considere importante” 

“Proceso que se origina cuando una persona percibe que otra ha frustrado o está a  
punto de frustrar alguno de sus objetivos o intereses” 



Conflicto 

Fases  

Percibido  

Vivido  

Manifiesto  

Es cuando se percibe que existe una diferencia con  
la otra parte 

Es cuando surgen emociones negativas como 
resultado del conflicto percibido 

El conflicto se expresa abiertamente por alguna de  las partes 
involucradas 

Tipos   

Interpersonales   

Intragrupos   

Intergrupal   

Entre personas  

Dentro de un grupo  

Entre grupos  
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