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EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO

CARACTERISTICAS
TIPOS DE LIDERAZGO LIDERAZGO LIDERAZGO LIDERAGO OTROS DEL PENSAMIENTO BENEFICIOS ] [ ,Iggg'ccizg,gi I NEGOCIACION
AUTOCRATICO DEMOCRATICO PARTICIPATIVO SISTEMATICO ACOMODATIVA
conjunto de acciones de Se ordenalo que se Toma en cuenta las E| |ider tiene la minima I'\-/IIDERAZGO . ,POBRIE: I . Coadyuvan y respaldan a Entre dos personas este tipo de técnica de
los lideres, como lo debe  hacer, la_opiniones  de os participacion, supervisa a uestra poco Interes fa os  Co ap(;)rar eln tre  lider dy la organizacion en su negociacion se pone
perciben sus empleados, comunicacién no  es  subordinados, la  |os subordinados desde la subordinados yllse est uerza zergwr soerzsr,ec' e:'oczccczjlgr:nodg desarrollo, en las Entre una persona y un en practica cuando
representando sus igualitaria, al subordinado  comunicacion €S distancia y le da la libertad Efsglg:r;‘é;mp Il-rlzgslAareii Iuleglla relaci(;E o organizaciones, la grupo una de las partes
hab|I|’da.des y actitudes en se le exige obediencia. descendente Y de actuar conforme a su TAREA: muestra interés por gbedecer <on alternata y relacion entre jefe y Entre grupos. asume la posicion de
la practica. ascendente. criterio y responsabilidad. las tareas bero muy poco a ' colaboradores es un perdedor, y es tt:tsada
) : . . para obtener
] " los subordinados. Propone soluciones sistema abierto. :
5, *AJ/ % Motiva la interrelacion. considerandola situacion y el ganancias a futuro.
& 2 7 ‘ entorno.
™ —-— ‘F "ip ’ ,‘ .
5 N ) o ST Integra diversas disciplinas en | Proporciona la mayor cantidad
0w S A 4 4 un cuerpo coherente. posible de perspectivas.
« 7\V
Sefiala interdependencias y =
2 la necesidad de colaboracion. | . Intggrae| anéllsls.d :
‘ situacionesy conclusiones.
[ NEGOCIACION ] || NEGOCIACION ] [ NEGOCIACION ] PONER EL PRODUCTO
COMPETITIV I UL COLABORATIVA EVITATIVA
M A quetefrezo EN OFERTA PARA QUE VENTAJAS BENEFICIOS
la técnica colaborativa se pone en practica LOS CLIENTES
consiste en tomar pretende llegar a | cuando una de las COMPREN.

S ayentane El producto es de buena El Cliente ahorra el
= T g calidad, tiene suficiente 40% con este
Telefonia 40 espacio, duracion de la producto,  también
" e bateria, ajuste a su tiene la opcién de
< medida y se puede pagar a meses sin
« llevar donde  sea, intereses, o de
puedes trabajar con ella acuerdo a sus
y resiste a salpicaduras, necesidades.

al agua y polvo.

acuerdos

beneficiosos para
ambas partes, cada
parte actua de

\. partes considera que no
i obtendra los beneficios
l esperados en el
: ," — acuerdo, por eso uno
manera asertiva con /W de los negociadores de

el propdsito obtener 4 las partes decide no
beneficios mutuos. negociar.

una posicién

agresiva, para
obtener mayores

beneficios a su favor.
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