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Unidad N©° 4

“Proceso Administrativo™



Funciones de la Administracion

Organizacion
¢ Como hacerlo?
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Concepto de Direccion

S1 hay que
hacer las cosas
planificadas

Hacer

hace? Las personas
| que trabajan en
la empresa
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La funcion de direccion es lograr que
los empleados lleven a cabo sus tareas.

Debe existir una buena comunicacion

Debe motivarse al personal

Debe haber Liderazgo

Debe realizarse trabajo de equipo [
Los ejecutivos deben saber negociar y resolver g

contlictos
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ASPECTOS DE LA PERSONA FUNCION A REALIZAR
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O Percibir de modo empatico es percibir el mundo
subjetivo de los demas como si fuéramos esas
personas.

O Es la capacidad de ponerse verdaderamente en el
lugar del otro desde nuestra posicion.

O La capacidad de comprenderle v entender que vea
las cosas como €l las ve.

PERO SIEMPRE DESDE
NUESTRA POSICION.
SIN PERDERLA

Erofesor: MBS T cto Qirells H o]




* PARA QUE OTRA PERSONA EMPIECE A CONFIAR ENTI
LA CLAVE ES :

EL INTERES QUE MUESTRES POR ELLA

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 10



o CUANDO PREGUNTAMOS, DEMOSTRAMOS
INTERES EN LA OTRA PERSONA:

= En lo que piensa, necesita, opina, siente, sufre...

o LE DAMOS UN CIERTO PROTAGONISMO
C

G
PERO HAY QUE HACERLAS CON MUCHO TACTO
* No en plan inquisitivo.
* Respetando su estilo, su ritmo y su privacidad.
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* PREGUNTAS ABIERTAS EXPLORATORIAS
Frases interrogativas, para * alumbrar”:
“ 2 que, cémo, cual, por quée,.. 7 “

* PREGUNTAS SEMIABIERTAS
Buscan cifras, datos, o hechos:
“ ¢ quién, donde, cuando, cuanto,.. 7 °

* PREGUNTAS CERRADAS
Invitan a responder Si o NO:
“7 Te gusta estaidea 7 “

* PREGUNTA DE DISYUNTIVA
Ofrece alternativa, dos posibles soluciones:
“ 2 Prefieres el planteamiento AoelB ? “
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- PREGUNTAS DE OPINION
/ Qué te parece... ?

* PREGUNTAS DE CONTROL
Preguntas prueba para aclarar comprension y precisar:
“ Si he entendido bien,lo que mas valoras es. ...,
Jcierto?”

* PREGUNTAS INDIRECTAS
Generalizar la pregunta:
"/ Crees que la gente aprecia...?”
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*PREGUNTAS REBOTE
Rebotar el didlogo para obtener la esencia del
pensamiento del otro:
(9L, .7 s No....?, ;Yademas...7 ;Y aparte de
esto...?

* PREGUNTAS NEGATIVAS
Evitar el uso de frases interrogativas negativas:
"/ Por qué no lo decides ahora 7~

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H
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o Demuestra que escuchas
= Gestos, mirada, asentimiento de cabeza

= Comentarios verbales:
= Neutros
; Reflexivos
. De acuerdo
= De reconocimiento

0 Demuestra que comprendes o gue
quieres comprobar si has comprendido
= Reformular (parafrasear) o repetir
= Comprobar la comprension
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o EL USO ADECUADO DE LA VOZ:
0 VOLUMEN ¥ MODULACION
0 INFLEXTONES Y ENFASIS
0 TONO Y ENTONACION
0 AUSENCIA DE “TONILLOS IRONICOS”
0 PAUSAS Y SILENCIOS
0 VELOCIDAD Y RITMO ADECUADOS
o0 EL LENGUAJE NO VERBAL
o MIRADA
0 GESTOS FACIALES
0 POSTURAS Y MOVIMIENTOS CORPORALES

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H
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3 Componentes de la comunicacion :

o QUE DIGO BLA, BLA, BLA...
LENGUAJE, PALABRAS Y FRASES

o COMO LO DIGO
VOZ: Intensidad, tono, pausas,...

o LENGUAIJE NO VERBAL
MIRADA, GESTOS, POSTURAS...

Prafesor: MBA Ing. Augusto Orellana H
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Estudio de Albert Mehrabian : K})
La influencia de cada componente en la intencion de la
Comunicacion percibida por el receptor es :

o QUE DIGO
LENGUAJE, PALABRAS Y FRASES oo,
o COMO LO DIGO

VOZ: Intensidad, tono, pausas, “tonillos’......... 38 %

O LENGUAJE NO VERBAL

MIRADA, GESTOS, POSTURAS. ..o 33 %

Prafesor: MBA Ing. Augusto Orellana H
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MOTIVACION




Incitar a la accion, movilizando hacia la misma en base a uno

0 varios motivos. p ) 1 ﬁ
FEn el caso de la empresa: v €
Incitar al equipo a %ﬂ*
"QUERER HACER*

en lugar de la Cultura Tradicional de

"TENER QUE HACERILO*
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El ciclo de la Motivacion

NECESIDAD

Ej.: HAMBRE

ENCONTRARIAY
. IMPULSO
LLEZ;%IR EL ESTOM% GO (PROBLEMA)
BUSCAR COMIDA

21



PIRAMIDE DE MASLOW

AUTORKE AL}Z\§HON

fESTIMA — EGO
RECONOCIMIENTO

SOCIALES
(PERTENENCIA)

SEGURIDAD

22
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1- SUPRESORES DE INSATISFACCION

Su existencia tiende a suprimir las causas de insatisfaccion en el
trabajo, pero produce poca satistaccion, no produce motivacion, o

lo hace solo momentaneamente
oy
12‘

«Salario, sueldo, paga fija.
*Condiciones del trabajo y medios para desarrollar la tarea..

«Seguridad en el puesto y en el empleo.

*Normas y politicas de la empresa.

*Relaciones con comparfieros y supervisores.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 23



I.os 2 Factores de HERZBERG
2- GENERADORES DE SATISFACCION / MOTIVADORES

Su presencia produce satisfaccion v / o posibilidad de motivacion
en el trabajo.

Tienen que ver con el CONTENIDO del trabajo, con "lo de dentro*
*Reconocimiento.

*Promociones, ascensos.

«Creatividad, poder dar 1deas y sugerencias.
« Autonomia en el desarrollo del trabajo.

[Logros, consecucion de objetivos.

+E] trabajo en si mismo
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O DAR AUTORIDAD A UN SUBORDINADO PARA
REALIZAR UNA PARTE DEL TRABAJO PROPIO,
PUDIENDO DECIDIR SIN CONSULTAR CON UNO.

O ES EL PROCESO QUE SE SIGUE PARA ENCOMENDAR
Y RESPONSABILIZAR A UN COLABORADOR DE UNA
TAREA SOBRE LA QUE TENEMOS RESPONSABILIDAD
(Y LA SEGUIREMOS TENIENDO, AUNQUE 1.O HAGA E1),
Y CUYA REALIZACION NOS INCUMBE A NOSOTROS.
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Aprender a delegar implica organizar
mejor a los demds

~

Delegar le puede reportar al directivo ser mas productivo y creativo,

Para ¢l delegado es una oportunidad en su avance profesional,
ademas, de ser un elemento de estimulo y motivacion.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 27




¢ Como podemos limitar el riesgo al Delegar?

0 DEFINIENDO

¢ Qué tarea vamos a delegar ?.
¢ En qué persona ?.
¢ Cuanto tiempo tardara en asumir esa tarea 7.
Un plan para que aprenda a hacerlo.

Un marco de actuacién y una libertad dentro de
ese marco.

= Una disposicion a aconsejar o echar una mano
si nos lo pide.

= Repasar los puntos clave del proceso.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 28



POR PARTE DE LOS JEFES

O No tener confianza
¥ en si mismos para transmitirlo bien.
® en los subordinados. En su preparacion y/o capacidad.
O Temor a
® asumir riesgos: "yo lo puedo hacer mejor", "me asusta el

riesgo”, "me pedird un aumento", "me tracra complicaciones".
® que esté mal hecho: "no lo sabra hacer".
m que le muevan el sillon: "me quitara el puesto".
® que no se haga a su gusto: "me gusta cuidar los detalles".
w perder el control.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 249




Razones” por la que se delega poco

POR PARTE DE LOS JEFES

O No querer renunciar a algunas cosas que nos gusta
hacer personalmente,

O Justificarse diciéndose: "me costara mucho ensenarle;
mejor me lo hago yo y acabaré antes".

O Pensar que los colaboradores estan demasiado
ocupados y no pueden encargarse de mas trabajo.

O Creer que los empleados no disponen de la
informacion necesaria para tomar decisiones

O No saber o querer ver las ventajas de delegar.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 30



POR PARTE DE LOS SUBORDINADOS

O Por carecer del conocimiento y/o ¢l entrenamiento minimo
preciso para asumir la tarea.

O Por falta de autoconfianza, que puede ser personal y/o
fomentada.

O Por verlo s6lo como una forma de que el jefe se descargue de
parte de "su trabajo", quiza porque no hay otras formas de
motivacion y los colaboradores lo toman mal. O porque no hay
costumbre de delegar.

O Por no tener una vision de empresa, o al menos de depto., que
vaya algo mas alla de la labor estricta de su puesto.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 31



POR PARTE DE LOS SUBORDINADOS

O Por temor a una regaiiina s1 no sale como al jefe le gusta,
quiza basado en otras experiencias similares.

O Quiza porque se delegan tareas desagradables, las cuales no
motivan y no se deberian delegar.

O A veces porque la forma de delegar implica que el directivo
"abdica" de su responsabilidad, lo cual no es delegar bien.

O Porque la tarea delegada excede las posibilidades del
delegado, lo cual seria un error en la eleccion de la persona,
o incluso derivado de querer delegar una tarea no delegable.

Praofesor: MBA Ing. Augusto Orellana H a2
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O La direccion del grupo de colaboradores.
0 Decisiones importantes de coordinacion.

0O Tarcas o decisiones particularmente
desagradables.

0 El control del conjunto de las actividades.

O Decisiones que comporten una importancia
economica.

0 Negociaciones de cierta relevancia social.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 33



LIDERAZGO

y
ESTILOS DE DIRECCION




LIDERAZGO

es la capacidad de las personas
de elevar el punto de vista
de sus colaboradores
hacia metas mas exigentes,
haciendo que las personas
desarrollen todo su potencial.




O El Liderazgo implica:
m Incremento de la Calidad de Trabajo.
» Intensidad y Rendimiento.

0 El Liderazgo (El Lider), y 1a Mision de la
organizacion, son la clave.

m Permiten obtener logros excepcionales con
personas normales.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H
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O Trabajo.
0 Coherencia de Valores.
O Fuerza Moral.
0 Respeto Profesional.
® Sin trampas.
® S1n manipulaciones.

Praofesor: MBA Ing. Augusto Orellana H
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Tiene seguidores.

m Personas le siguen por la razén

= No son fanaticos.

oLe siguen por el convencimiento de unos
resultados tangibles.

= Porque sus 1deas son claras y generan eficacia
creciente.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 38



Va delante de todos. & e

m El Lider va delante de los demas.

1No por sobresalir, n1 por privilegio.

Sino porque se siente responsable, porque los
demas confian en €l.

= Sabe que “el ¢jemplo™ vale mas que mil palabras.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 29
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Trabaja duro y se compromete.

0 Un jefe de cordada en una escalada.
m Trabaja mas duro que ¢l resto.

01 Abre caminos.
21 Despeja obstaculos.
Asume responsabilidad.

m Cuando la cumbre se alcanza se ha alcanzado la
meta de todos.

o1 El objetivo es llegar a la cumbre con todos.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 40



Hace crecer profesionalmente a su gente.

O El verdadero Lider ensefia a su gente y la hace crecer
profesionalmente.

m Recompensa a sus colaboradores y les promociona.

Obtiene resultados fascinantes.

O El verdadero Lider de hoy puede no ser fascinante.

m Pero es capaz de obtener resultados verdaderamente
fascinantes.
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Sels estilos basicos de Liderazgo.

- Coercit1vos.
Orientat1vos.
Afihativos.
Participativos.

Imaitativos.

O O O O 0O

Capacitadores.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H



Seis estilos basicos de Liderazgo.

Lideres

Demandan conformidad inmediata.
O Se caracteriza por:
o Toma de decisiones desde arriba.
oNo se deja niciativa a las personas.
o Se actia de forma imperiosa.
O Se visualiza como:
iHaz lo que digo!
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Seis estilos basicos de Liderazgo.

Lideres
Movilizan a las personas hacia su Vision.

Se caracteriza por:

® Dejar margen para que cada persona encuentre su propio
camino.

m Otorgan a las personas la libertad para innovar,
experimentar y tomar riesgos calculados.

® Hacen sentir a las personas que su trabajo importa.

O Se visualiza como:
Ven conmigo.
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Seis estilos basicos de Liderazgo.

Lideres

Fomentan los lazos atectivos y de relaciones armonicas
con su gente.

Se caracteriza por
m Este estilo de liderazgo gira en torno a las personas.

m Los que emplean este estilo valoran a las personas y
sus emociones por encima de las tareas v los
objetivos.

Se visualiza como:

m Las personas son lo primero.
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Lideres
Crean consenso a traves de la participacion.

Se caracteriza por.
O El Lider participativo hace que los empleados tengan
VOZ vy volo en:
m Las decisiones que afectan a sus objetivos
m Laforma en que hacen su trabajo.
O Emplea tiempo y estuerzo en hacer que proporcionen
1deas:

= Escucha.

i BUSGa el Gonsenﬁ%gezur: MB& Ing., Augusto Orellana H
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Lideres

Esperan excelencia y autonomia de su equipo.
Se caracteriza por:

m El Lider f1ja estandares de desempefio
extremadamente altos y los ejemplifica.

= Su obsesi16n es hacer todo mejor y mas rapido.
® Y exige a todos que cumplan esos criterios.

m Identifica a las personas con bajos niveles de
desempeiio y les exige mas.

= S1no cumplen, los cambia por personas capaces.
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Lideres Capacitadores.

Desarrollan a su gente para el futuro.
Se caracteriza por:

® Los Lideres Capacitadores ayudan a los empleados a
identificar sus puntos fuertes y débiles, y los ligan a sus
expectativas personales y de carrera.

® Animan a sus subordinados a establecer objetivos a
desarrollar a largo plazo.

® Y les ayudan a crear un Plan para lograrlos.

m Para llevar a cabo sus planes, establecen acuerdos con sus
empleados respecto a su rol y responsabilidades, y dan
mucha orientacién y feedback.

® Los Lideres Capacitadores son los mejores delegando

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 48
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Los lideres que obtienen los mejores resultados no
dependen unicamente de un estilo de liderazgo en
particular.

® Sino que tienden a utilizar la mayoria de los estilos a lo largo
de un periodo determinado de forma armoniosa y gradual.

® En funcién de la situacién del negocio.

o1 Coémo se usan los palos de Golf ante un hoyo.
= La mayoria de los casos es automatico.
" En algunos caos hay alguna duda.
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ES UN CONJUNTO DE PERSONAS CON FUNCIONES
QUIZA DIFERENTES Y/O COMPLEMENTARIAS

o UNIDAS POR UN FIN COMUN,
o SENTIMIENTO DE PERTENENCIA

o CONCIENCIA DE SUS DEBERES Y
RESPONSABILIDADES

plrg
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O OBJETIVOS CONOCIDOS, CLAROS Y COMUNES.

® Que no se confundan objetivos particulares con los del
equipo.

0 ESTRUCTURACION Y ORGANIZACION DEL EQUIPO.

= Lo cual incluye una DISTRIBUCION ADECUADA DE
FUNCIONES, vy que todos estén al tanto de la misma.

&

o0 ESTABLECIMIENTO DE UNA METODOLOGIA O
SISTEMA DE TRABAIJO.

® Definici6én de detalles de coordinacidn del grupo.
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o0 QUE FUNCIONE LA COMUNICACION ENTRE LOS
MIEMBROS

m Ello implica una buena disposicion a abrirse, aportar, y
compartir.

® Y también mostrar una buena acogida a los datos, 1deas,
propuestas y aportaciones de los demas.

o MOTIVACION DE LOS MIEMBROS DEL EQUIPO.

® Que se sientan motivados individualmente y como tal
equipo.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H



o FOMENTAR LA COOPERACION Y HACER QUE EL GRUPO SALGA
FORTALECIDO DE LOS CONFLICTOS, SI LOS HAY.

m Manejar conflictos de forma mtegradora, o al menos conciliadora.

O CONFIANZA MUTUA ENTRE SUS COMPONENTES.

m Establecer unas relaciones de transparencia y claridad, sinceridad,
honestidad y confidencialidad.

o EQUILIBRIO EN SUS RELACIONES, EN SU PARTICIPACION.
m Dar a todos oportunidad de aportar y participar. &

.. I
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CUANDO UN GRUPO DE PERSONAS FUNCIONA COMO
UN AUTENTICO EQUIPO SE GENERA SINERGIA

ENERGI;4 TOTAL ES MAYOR QUE LA SUMA DE LAS
ENERGIAS DE LOS SUMANDOS.

SE PRODUCE UN PLUS DE ENERGIA DERIVADO DE LA
BUFENA SINTONIA ENTRE 1.OS MIEMBROS DEL EQUIPO, DE
SU BUEN HACER CONJUNTO, DE SU INTEGRACION COMO

EQUIPO

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H ES



OBJETIVO

GRUPO

INDIVIDUOS

MINIMA
ZONA DE

BUEN

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H
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F

Area en la que debe actuar el jefte de Equipo

OBJETIVO
\ INDIVIDUOS
”'1 AMPLIA
y ZONA DE
1  EXCELENTE
/ | TRABAJO
i DEL JEFE

GRUPO

Profesor: 57
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« Definir los objetivos que se persigan, atribuyendo a cada
miembro las funciones y responsabilidades que le
correspondan.

o Cuidar el aspecto social del grupo para conseguir un equipo
bien integrado, conjuntado, cohesionado, solido y armoénico.

sUtilizar las reuniones para conformarle y hacerle progresar.

e Lograr la identificacién de cada miembro del grupo con el
equipo, ayudandole a desarrollarse a través de él.

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H &g



* Que se sientan acogidos, con orgullo y satisfaccion de
pertenecer a €se equipo.

*QQue cada uno sienta que satisface sus expectativas
profesionales dentro de €l.

e Utihizar la entfrevista como  herramienta de

conocimiento y progreso mdividual.
\. I.H, '
/ .
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O Resultados grupales mas amplios v productivos que los
individuales.

O Se mejora ¢l analisis del problema o situacion y su
vis16n global.

O Se aumenta el sentimiento de pertenencia a la
Organizacion, a través de la participacion € implicacion.

O Se genera una cultura de ayuda mutua, comunicacion y
comprension de los trabajos y dificultades de los demas.

O Se fomenta la creatividad y la innovacion. *

Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H &0



Modelos de Trabajo en Equipo

o REUNIONES

o CIRCULOS DE CREATIVIDAD

m Temas con incidencia a medio-largo plazo.

o CIRCULOS DE CALIDAD
= Temas con incidencia a corto plazo.
= Soluciones a problemas operativos.
= Equipos intradepartamentales.

o GRUPOS DE PROGRESO O DE MEJORA DE LA
CALIDAD

m Interdepartamentales.
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echar siempre una mano para lograrlos

CONTRIBUIDOR ) Orentadoa la TAREA Aporta datos ¢
informacion. Tiende a organizar

Orientado a ARMONIZAR.

COMUNICADOR Escucha, hace de mediador vy conciliador

ESTIMULA A BUSCAR NUEVAS VIAS.
Expresa desacuerdos con criterios, métodos
o alternativas. Fomenta la creatividad.

Prafesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 62
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0 CONTRERAS
o MUDO

o INDEFINIDO
o VICTIMA

o INDECISO

[
X

0 PERSEGUIDOR
® Despectivo
m Agresivo
m Sarcastico
® Hiriente

m Rivalizador
0 PERDONAVIDAS
0 EGOCENTRICO
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O Casi siempre que una persona ejerce algun papel negativo como
los expuestos es por alguna de estas razones:

m NO SE SIENTE RECONOCIDO EN SENTIDO POSITIVO DENTRO
DEL EQUIPO.

m ES SUFORMA DE EJERCER PODER, YA QUE NO SABE O NO
PUEDE HACERLO DE FORMA POSITIVA.

= ES UN HABITO ARRAIGADO, Y PRECISAMENTE LO QUE
NECESITA ES QUE SE LE COMPENSE RECONOCIENDOLE POR
OTROS ASPECTOS POSITIVOS, A FIN DE QUE APRENDA A
EJERCER UN PODER POSITIVO Y NO REPITA TANTO SU ROL

NEGATIVO Profesor: MBA Ing. Augusto Orellana H 64



* Atmosfera informal, comoda y libre de tensiones.

L as criticas suelen ser bien aceptadas, y expuestas constructivamente.
Son francas y directas, con la mejor intenci6n de conseguir el objetivo,

nunca contra las personas.

*Se enfrentan positivamente los desacuerdos y contlictos, resolviendo
las diferencias a través de un proceso negociador y saliendo
potenciados. No se elimina ¢l conflicto "sajando" nm1 suprimiéndolo
prematuramente, sino razonando y exponiendo cada uno su punto de
vista y sentimientos.
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*Se fomentan y respetan las aportaciones de todos con una actitud
positiva, quitandose el miedo al ridiculo porque ¢l clima es abierto.

*No hay tirania de una minoria. Se expresa el desacuerdo sin
amenazas n1 hostilidad, simplemente como un punto de vista
diferente.

*[.a mayor parte de las decisiones se toman por cierto tipo
de unanimidad: la votacion propiamente dicha apenas se
emplea.

* Ausencia de infjghicinngs y.de agendas ocultas o o
manipulaciones.



*No hay lucha por el poder. Lo que interesa es centrarse en
la tarea para conseguir resultados y potenciar lo mejor de
cada cual.

*Cuando hay un miembro que se sale de lo pactado o crea
conflictos mnapropiados, se trata abiertamente y con
naturalidad cuanto antes, para que el problema no vaya a
mayores y genere un clima enrarecido.

*Cuando hay diferencias fundamentales o dificiles de
conciliar, el grupo las puede tolerar sin que se anulen sus
esfuerzos, o aplaza ¢l asunto para profundizarlo, o se toma
una resolucion que pueda ser objeto de reconsideracion.
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Negociacion




Es un proceso mediante el cual dos o
mas partes construyen sus
posibilidades, en una relacion, sobre
la base de sus acuerdos con su(s)
Interlocutor(es). '
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OEn el proceso de negociacion
pueden presentarse conflictos de
distinto tipo.

OEl contlicto no e€s una condicion
para el desarrollo de una
negociacion.




Contlicto interpersonal (intergrupal)

m Dificultad de alcanzar posibilidades personales o
grupales en una relacion interpersonal.

Contlicto Intrapersonal

» Dificultad para definir un curso de accion, un
proyecto, una necesidad o deseo, en circunstancias
que esa definicion es requerida. e\
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OEn toda negociacion se emplea tanto
la fuerza como la persuasion.

OEn toda negociacion se emplean
estrategias coercitivas (1mpuestas) y
consensuadas (negociadas) de

ejercicio de poder. \d\s
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Tanto las formas coercitivas o
negociladas permiten:

m Resolver las relaciones de fuerza en momentos
dificiles.
m Asegurar el acatamiento de una decision

= Mantener el grupo A
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:Qué se negocia en una negociacion?

Directamente
Intereses

Indirectamente
Identidad y forma de vida.
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Dominante

Acomodativo

-

Controlador
(Formal Dominante)
Tematica: Poder/Responsabilidad
Ornentacion: Objetivos /Logros
Valor: Eficacia
Disvalor: Autoritarismo

Promotor
(Informal Dominante)
Tematica: Autonomia
Ornentacion: Creatividad
Valor: Innovacion
Disvalor: Inconstancia/Dispersion

Analizador
(Formal Acomodativo)
Tematica: Racionalidad
Orientacion: Informacion/Realidad
Valor: Prudencia
Disvalor: Detallismo Indecision

Apoyador
(Informal Acomodativo)
Tematica: Afectividad
Ornentacion: Satisfaccion
Valor: Participacion/Cooperacion
Disvalor: Pasividad/Dependencia

Formalidad
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Estilos de Negociacion

(

_|_
o

-

Dominativo

Complaciente

-+ Ll

4

Interés por los benetficios propios

Interés por los Beneficios de la otra parte (+)

1
T
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0 Cuando resulta vital una accion rapida.

O Tratandose de cosas Importantes donde se
deben aplicar medidas de poca
popularidad

O Contra las personas que aprovechan el
comportamiento no competitivo
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0 Mas
partes con intereses muy umportantes para
llegar acuerdo.

0 Cuando su objetivo es aprender.

O Para fusionar 1deas diferentes.

O Para lograr mayor compromiso mcorporando
los mtereses dentro de un consenso.

O Para superar sentimientos que han mterferido
en una relacion.
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O Cuando un asunto es trivial o hay asuntos de mayor
importancia.

O Cuando usted no percibe la posibilidad para sus
intereses.

O Cuando las alteraciones pesan mas que los beneficios
de la solucion.

O Cuando reunir informacion resulta mas importante que
la decision inmediata. (2=

O Para permitir que la gente se calme.
O Cuando otros pueden resolver mejor el conflicto.
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0 Cuando uno averigua que esta equivocado.

0 Cuando los asuntos son mas importantes para
otros que para uno. (conservar la cooperacion).

O Para ganar credito social para asuntos
posteriores.

0O Para disminuir al minimo las perdidas cuando
uno esta perdiendo.

O Cuando la armonia y la estabilidad tienen
especial importancia.
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OPara negociar se debe ocultar nuestra

1dentidad.

ODependiendo de nuestros objetivos
debemos usa el estilo de negociacion.

OSiempre se debe negociar ganar-
ganar.
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GRACIAS POR SU
ATENCION







