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RESUMEN

Los estilos de negociacion determinan la gestiéon del talento humano y el liderazgo
empresarial de una persona. El comportamiento de los trabajadores esta influenciado por
el estilo de negociacidon con el que se desempeiia su jefe inmediato. En 1970 Thomas
Kilmann identificaron cinco estilos de negociacion para el manejo de conflictos: negociador
competitivo, negociador equitativo, negociador evasivo, negociador adaptativo, negociador
colaborativo.

Esta investigacion se sustenta en el método de investigacion bibliografica para la
fundamentacion cientifica del tema propuesto, ademas se aplican las técnicas de la
observacion y la entrevista con enfoque cualitativo para identificar los estilos de
negociacion que se aplican en las distintas areas de la entidad en la que se realiza el
proceso de indagacion: Empresa Municipal Regional de Agua Potable Arenillas
Huaquillas-EMRAPAH.

Con la investigacién se determina que los estilos de negociacion inciden en el clima
organizacional de EMRAPAH y que el estilo de negociador mas adecuado para la
organizacién es el colaborativo o cooperativo por su capacidad para entusiasmar, orientar
a las personas y presentar propuestas creativas.

Palabras clave: estilos de negociacion, clima organizacional, EMRAPAH



ABSTRACT

Trading styles determine the human talent management and business leadership of a
person. The workers' behavior is influenced by the style of negotiation which serves their
immediate boss. In 1970 Thomas Kilmann identified five styles of negotiation for conflict
management: competitive negotiator, fair negotiator, evasive negotiator negotiator
adaptive, collaborative negotiator.

This research is based on the method of literature research for the scientific
substantiation of the proposed topic, and the techniques of observation and interview with
gualitative approach was applied to identify trading styles applied in different areas of the
entity Empresa Municipal de Agua Potable Regional Arenillas Huaquillas-EMRAPAH: that
the inquiry process is performed.

The investigation determined that trading styles affect the organizational climate of
EMRAPAH and the style most appropriate to the organization is negotiating collaborative
or cooperative for their ability to inspire, guide people and present creative proposals.

Keywords: trading styles, organizational climate, EMRAPAH
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CAPITULO |

1. INTRODUCCION
1.1. Importancia

El mundo empresarial hoy en dia significa seres humanos con derecho al desarrollo,
poniendo a disposiciéon su fuerza fisica e intelectual para la creacién de un producto o
servicio. A partir de la misma desmaterializacion de las empresas, la gestion del talento
humano se ha convertido en la estrategia de progreso de las organizaciones que han
comprendido que las excelentes relaciones entre directivos y colaboradores no solo
mejoran el clima organizacional sino que también aumentan los niveles de productividad y
credibilidad, los objetivos planteados por la empresa tienen mayores posibilidades de
conseguirse con personal plenamente identificado con la mision, visién y politicas de la
empresa, sumado a esto la generacion de actividades en equipo que aporten al
crecimiento de la institucion, la satisfaccion de los usuarios y la evolucién econémica y
profesional de cada miembro de la entidad para la que trabaja.

Cuando se hace referencia a la palabra negociacion no se trata exclusivamente del
alcance de cifras econémicas a través de la comercializacion de un producto o servicio,
gue vendria a representar la primera acepcion de este término. La palabra clave negociar
en los esfuerzos que en la actualidad realizan las empresas para optimizar la
administracion del personal, se refiere a la capacidad de los seres humanos para superar
sus conflictos mediante acuerdos.

En una organizacion se agrupan diferentes culturas, costumbres, ideologias, estilos de
vida y de comportamiento, todos ellos si no se condensan en una cultura de convivencia
organizacional pueden afectar el desarrollo normal de las actividades y los procesos de
produccion.

1.2. Justificacion

El presente trabajo investigativo es pertinente porque contribuira a que la empresa en la
gue se realizé la indagacién valore las caracteristicas de los estilos de negociacién en el
mejoramiento del clima organizacional para la superacion de conflictos internos, este
aporte se alcanza con la puesta en practica de los conocimientos adquiridos en los afios
de estudio de la carrera de Administracion de Empresas, la misma que con los cambios
gue vive nuestra sociedad se enfrenta a nuevos escenarios y quienes optamos por esta
especialidad debemos estar preparados para responder a las demandas de nuestro
sistema social.

Considerando que la gestion del talento humano involucra procesos de planificacion, de
analisis, de disefio de los perfiles para los puestos de trabajo de cada area que faciliten la
seleccion de personal de acuerdo a las competencias de los aspirantes, de procesos de
induccién laboral para los nuevos colaboradores, de la organizacién de programas de
capacitacion para mejorar el desempefo laboral de cada uno de los integrantes de la
empresa, de evaluar la actuacién de los empleados, de garantizar la retribucion econémica
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de los trabajadores de forma puntual, asi como asegurar que estos reciban sus incentivos
y beneficios de ley, sumado a esto la gestién de la salud ocupacional e higiene en el
trabajo, a través de la investigacion realizada se determina que de los cinco estilos de
negociacion existentes que son: competitivo, colaborativo, equitativo, adaptativo, evasivo,
el estilo de negociador mas adecuado en la gestién del talento humano en la
empresa EMRAPAH es el colaborativo o cooperativo (el destacado me pertenece)
por sus cualidades para analizar la situacion organizacional y mediante estrategias
creativas generar soluciones a partir del aporte de todos los integrantes de la empresa u
organizacién, orientAndose siempre hacia las personas de manera entusiasta para
contagiar de entusiasmo a los demas.

La gestién del talento humano se realiza a través de un conjunto de acciones dirigidas
que faciliten el aprovechamiento de las capacidades del recurso humano disponible, el
acuerdo de compromisos Yy la aprobacion para desarrollar actitudes con las que se
puedan enfrentar las distintas circunstancias de la organizacién con la finalidad de
alcanzar resultados favorables que fortalezcan las capacidades competitivas en el entorno
actual y futuro.

1.3. Alcance

La tematica propuesta de acuerdo al caso investigativo elegido se realiza conforme a los
requerimientos y al programa de titulacion de la Universidad Técnica de Machala, el
mismo que se encuentra en la fase préctica del examen, previo a la obtencion del titulo en
Ingeniera Comercial, mencion Ciencias de la Administracion.

1.4. Limitaciones

Las limitaciones para la elaboracion de este trabajo consiste en que no se pudo realizar la
entrevista planificada al Gerente de la empresa EMRAPAH, Ing. Elvis Prado Salazar,
debido a que al ser la empresa de caracter regional no se lo puede localizar de forma
permanente en las oficinas ubicadas en Huaquillas. Durante el proceso de observacion
solo se pudo determinar el comportamiento que mantiene en la organizacion, puesto que
Sus ocupaciones no le permitieron atender mi peticion para una entrevista.

1.5. Objetivos
1.5.1 Objetivo General

Determinar la incidencia de los estilos de negociacién en el clima organizacional de la
Empresa Municipal Regional de Agua Potable Arenillas Huaquillas-EMRAPAH.

1.5.2 Objetivos Especificos

-Fundamentar de manera cientifica la tematica abordada en el presente trabajo.
-ldentificar los estilos de negociacion que los jefes de area de la Empresa Municipal
Regional de Agua Potable Arenillas Huaquillas-EMRAPAH, aplican en su sitio de trabajo



CAPITULO II

2.1. FUNDAMENTACION TEORICA

Para el desarrollo de la presente investigacion se aplico la metodologia de investigacion
bibliografica que es la que permiti6 fundamentar tedricamente la estructura del tema
propuesto, de esta manera se pudo lograr la comprension conceptual de la gestion del
talento humano, los conflictos organizacionales, los estilos y las estrategias de
negociacion.

2.1.1. Conflictos

Dahrendorf se sustenta en el pensamiento clasico de Marx para asegurar que el conflicto
es el motor principal para el cambio social, es asi que se relaciona al conflicto con
categorias como competencia, disputa, combate, lucha, etc. (Dominguez, 2003, pag. 2)

Estos se dividen en: conflictos organizacionales y funcionales. Los conflictos
organizacionales o laborales se refieren a aquellas diferencias que surgen entre
individuos, grupos, departamentos, los problemas siempre estan vinculados al trabajo, a
las relaciones que se establecen en este. En lo que refiere a los conflictos funcionales, si
estos logran ser manejados correctamente pueden contribuir al funcionamiento y
desarrollo de las organizaciones.

Uno de los graves errores de las empresas u organizaciones es considerar de que no
existen conflictos o tratar de ocultarlos, de esta forma, las instituciones caen en la
ineficacia, lo que compromete la supervivencia de las mismas. Para comprobar la
existencia de conflictos basta con revisar los indicadores de resultados, tales como
productividad, rotacion de personal, ausentismo, satisfaccién laboral, etc. (Ahumada,
2002, pag. 13)

2.1.2. Gestién del talento humano

De acuerdo a Idalberto Chiavenato “la gestion del talento humano es un area muy
sensible a la mentalidad que predomina en las organizaciones” (Chiavenato, 2012,
pag. 5). La cultura, la estructura organizacional, el contexto ambiental, los estilos de
negociacion, la tecnologia utilizada, los procesos de operacion, son aspectos de los
gue depende cada organizacion, por ello esta area es contingente y situacional.

2.1.3. Los estilos de negociacion

Para Lussier y Achua los estilos de negociacion se determinan por la forma del liderazgo
de una persona, es decir en como este lider de empresa transmite sus ideas y sus
seguidores reaccionan ante estas. El comportamiento de los trabajadores esta
influenciado por el estilo de negociacion con el qgue se desempefia su jefe inmediato. Los
autores proponen cinco estilos para el manejo de conflictos organizacionales que se
detallan a continuacion:

-Estilo complaciente: el negociador es pasivo y complaciente. “Usted gana, yo pierdo”.



-Estilo colaborativo: el negociador muestra un comportamiento asertivo. “Usted gana, yo
gano”.

-Estilo negociador: su comportamiento es asertivo. “Usted gana algo, yo gano algo”.

-Estilo evasivo: su comportamiento es pasivo. “Usted pierde, yo pierdo”.

-Estilo impositivo: su comportamiento es agresivo. “Usted pierde, yo gano”. (Lussier, 2011,
pag. 211)

Otros autores como Koontz y Weihrich definen los estilos de negociacibn como el arte
de influir sobre otras personas para que de forma entusiasmada y por voluntad propia se
decidan a alcanzar las metas del grupo, consideran ademas que el estilo de negociacion
efectiva es aquel que se encamina a comprender las motivaciones de los trabajadores en
relacion a las actividades que realizan cotidianamente. (Koontz, 2003)

Por su parte para Ruiz Moisés (2008) todo lider de una organizacion debe poseer
capacidades para negociar, en otros términos debe aprender a ser un buen negociante
para sofocar los conflictos, darles la vuelta y evitar el perjuicio al conjunto (Ruiz, 2008,
pag. 30).

En 1970 Thomas Kilmann, de acuerdo al interés (prioridad) por las metas propias y el
interés por las personas (relaciones) establecieron los “estilos de manejo de conflictos, es
asi que se identifican cinco estilos de negociacion para el manejo de conflictos: forzar
(negociador competitivo), ceder (negociador equitativo), evitar-eludir (negociador evasivo),
comprometer (negociador adaptativo), colaborar (negociador colaborativo) (Kilmann, pag.
11).

El negociador competitivo se centra en luchar por defender (obtener) los intereses o
metas propias, con independencia de la afectacion de los de la otra parte, o de las
relaciones entre ambas.

El negociador equitativo trata de encontrar una solucién “de compromiso” en la que
cada parte ceda algo, lo mas habitual es “dividir las diferencias”.

El negociador evasivo trata de esquivar, posponer, ignorar la existencia del conflicto.
No se siente preparado para enfrentar un conflicto, por lo que considera que este debe ser
resuelto por otras personas.

El negociador adaptativo valora mas las relaciones que “presionar” para obtener los
resultados propios.

El negociador colaborativo siempre busca trabajar con las partes involucradas de forma
equitativa con la finalidad de que las soluciones que se propongan logren satisfacer los
intereses de quienes se encuentran en conflicto, esto es lo que se conoce como la
estrategia de “ganar-ganar”, por esta razon se considera que este modelo de negociador
es el mas acorde para enfrentar los conflictos organizacionales, no obstante su aplicacion
depende de que las partes en conflicto acuerden en compartir este estilo para mejorar el
clima laboral de la empresa. En realidad, cada estilo tiene sus ventajas y desventajas,
ninguno de ellos debe ser descartado, muy por el contrario todos deben considerarse y ser
aplicados una vez que se haya efectuado un analisis oportuno de la situacion conflictiva.
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Cada quien tiene sus preferencias, la eleccion de uno de los estilos determina el
comportamiento del lider empresarial (Melo Julenne, 2010).

2.1.4. El clima organizacional

El clima organizacional constituye una dimension de la calidad de vida laboral, que influye
de manera decisiva en la productividad y el desarrollo del talento humano de una
institucion o empresa.

En el caso de la psicologia social, la definicién de clima organizacional se trata como
una evolucion de la psicologia laboral, que también reconoce que este influye en el
ambiente de trabajo sobre la conducta del personal. (Departamento Administrativo de la
Funcion Publica, 2001, pags. 11-13)

Finalmente se identifica al clima organizacional como el conjunto de percepciones
compartidas que los trabajadores de una empresa o institucion desarrollan en relacion a
las caracteristicas de la organizacion, como visidén, misién, politicas, valores, reglamentos,
entre otros aspectos.

2.2. Empresa

Mision

Proveer servicios de agua potable y saneamiento con eficiencia y responsabilidad social y
ambiental.

Vision

Ser empresa lider en gestion sostenible e innovadora de servicios publicos en la region.
(Empresa Municipal Regional De Agua Potable Arenillas Huaquillas EMRAPAH, s.f.)

Marco legal

Los reglamentos con los que se dirige la empresa regional son acordes a las normativas
vigentes en nuestro pais como: Ley Organica del Servicio Publico (LOSEP) y el Cédigo del
Trabajo. El sistema LOSEP es aplicado para los empleados que trabajan en el area de
finanzas y recaudacion, mientras que el Codigo del Trabajo es utilizado para el personal
gue labora en los exteriores de las oficinas, como quienes forman parte de las cuadrillas,
el cuidado de las bombas de agua o plantas de produccién. Con estas normativas la
empresa lleva el control de las actividades del personal.



Estructura orgénica

EMRAPAH se encuentra organizada por las siguientes areas:

Grafico 1. Estructura Organizacional de EMRAPAH

Gerencia

[ Talento Humano I—I Sistemas H Direccion Técnica

Bodega

H Contabilidad |

Juridico

Comercializacion

Financiero

Tesoreria
Secretaria

Catastro

Laboratorio

Fuente: Directorio de las areas de EMRAPAH
Afo: 2015

Gerencia: Se encarga de la coordinacion y direccion, en esta area se toman las decisiones
mas importantes de la empresa.

Talento Humano: Es el area donde se aplican procesos técnicos para promover el
desempeiio eficaz y eficiente del personal, para ello se realizan cronogramas de
planeacién, organizacion, desarrollo y coordinacion.

Sistemas: Esta area asiste a los demas departamentos a través del suministro de
informacion y de las herramientas necesarias para poder manipularla.

Direccion Técnica: Es la instancia que se encarga de avalar y firmar la documentacion
oficial.

Financiero: Se encarga de administrar y llevar el control los recursos econémicos de la
empresa.

Bodega: Es el area encargada de adquirir bienes y almacenarlos para su posterior
distribucion.



Contabilidad: Lleva el registro de los informes financieros, es ademas el encargado de
recaudar pagos, abonos y cancelaciones.

Juridico: Es el encargado de hacer cumplir las leyes y reglamentos que rigen la empresa.
Comercializacion: Es el area que representa al cliente dentro de la empresa.

Tesoreria: Esta lleva los procedimientos de control de las recaudaciones diarias para la
proteccion de los recursos financieros.

Secretaria: Se encarga de brindar todo tipo de informacién, recepcién y entrega de
documentos y archivos.

Catastro: Es un departamento técnico que lleva el control de las propiedades de la
empresa mediante inventario.

Laboratorio: Es el encargado de los procesos de mantenimiento de la planta
potabilizadora.

2.3. Metodologia

Para determinar la incidencia de los estilos de negociacion en el clima organizacional de la
EMRAPAH se aplicé la técnica de la observacién y la entrevista, ambas con enfoque
cualitativo para realizar un andlisis critico de los estilos de negociacion que se aplican en
las areas de la empresa en estudio con la finalidad de definir cual es el estilo de
negociador mas apropiado para la organizacion.

Con los datos obtenidos y registrados en la observacion se desarrollé el cuadro en el
gue se presentan los resultados de las gestiones y de la aplicacion de los estilos de
negociacion por cada funcionario de las distintas dependencias de la empresa conforme
se observa a continuacioén en el cuadro:

Cuadro 1. Cont. Incidencia de los estilos de negociacion en la EMRAPAH

El personal se
desempefia con
mucho  equilibrio
emocional y trata

El clima organizacional
en este departamento es
de cooperacion, los

. . de mantener
Negociador trabajadores comparten .
. Gerente ) . . relaciones de
colaborativo experiencias, emociones -
. . cooperacion para
e ideas para realizar sus
atender con
labores de forma - .
. eficiencia la
motivada.
demanda de los
usuarios.



Negociador
colaborativo

Negociador
competitivo

Negociador
adaptativo

Jefe de Talento
Humano

Director
Financiero

Director Técnico

El jefe de esta area esta
concentrado en mejorar
las relaciones del
personal en todos los
departamentos de la
empresa, esto incide en
el clima organizacional,
puesto que quienes
trabajan en el area tratan
de conservar un
ambiente social que les
permita relacionarse de
forma positiva con los
otros departamentos.

El personal de quien es
responsable el Director
Financiero se esfuerza
por alcanzar las metas
de la empresa, esto
influye en el clima
organizacional, pues los

integrantes del area
laboran con bastante
expectativa.

El responsable del area
esta orientado a que el
personal se adapte vy
actie de acuerdo a los
nuevos retos que asume
la empresa, esto influye
en el clima
organizacional en el que
se modifica el espacio
fisico.

A pesar de ciertas

diferencias entre
los trabajadores
del area, estas
estan siendo
superadas con el
estilo de
negociador  que

esta aplicando el
Jefe de Talento
Humano, quien
actualmente esta
organizando  un

programa para
iniciar una
campana que
promueva el
comparierismo.

Los colaboradores
de esta area son
muy competitivos,
trabajan con
mucho control e
interés.

El personal trata
de generar trabajo
en equipo para

que sus
relaciones

mejoren y puedan
responder de

manera positiva a
las exigencias de
la empresa.

Fuente: Observacién de los estilos de negociacion en las areas de EMRAPAH

Afo: 2015



En el cargo de Gerente y de Jefe de Talento Humano en los que se aplica el estilo de
negociador colaborativo o cooperativo se comprueba la incidencia de su liderazgo en el clima
organizacional, puesto que gran parte del personal de la empresa demuestra actitudes positivas y
de satisfaccion para realizar sus actividades diarias, el ambiente de confianza que se ha generado
motiva a los trabajadores, quienes son conscientes de que su participacion en la superacién de
conflictos es fundamental para mejorar el clima laboral de la empresa y optimizar el servicio que
ofrece la misma.

En el caso del estilo de negociador competitivo que es aplicado por el jefe del area financiera,
los trabajadores demuestran interés por responder a la misién, vision, politicas y reglamentos de la
empresa. A pesar de la presidén laboral, en el clima del area de la organizacion hay mucha
disciplina, control e interés para alcanzar los objetivos propuestos.

En el cargo de Director Técnico en el que se aplica el estilo de negociador adaptativo, este
incide en el clima organizacional de la empresa porque el responsable del area trata de que los
trabajadores se adapten a los nuevos retos que tiene la empresa mediante el trabajo en equipo.

Con esta metodologia se determiné que el estilo de negociador mas adecuado para los jefes de
area de la empresa es el estilo de negociador cooperativo o colaborativo, con el que se pueden
superar los conflictos existentes y los que podrian generar a futuro.



CAPITULO Il

CIERRE

Con la investigacion se demostré que los estilos de negociacion existentes inciden en el
clima organizacional de la Empresa Regional de Agua Potable Arenillas-Huaquillas-
EMRAPAH para la superacion de conflictos, por tanto los jefes departamentales deben
manejar correctamente las caracteristicas de los cinco estilos de negociacion para
aprovechar las ventajas de cada uno de ellos dentro de sus funciones.

Con la aplicacién del método de investigacion bibliografica se fundamenté de manera
cientifica la teméatica propuesta para la realizacion del presente trabajo investigativo.

En cada de area de la empresa se identific6 que el estilo aplicado por el jefe
responsable incide en el clima organizacional, es decir que influye en la motivacion del
personal y en sus relaciones tanto con su jefe inmediato como con todos los integrantes
del grupo directivo.



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Ahumada, L. (2002). Conflicto, negociacion, mediacion y arbitraje: un acercamiento desde
el ambito laboral. Psicoperspectivas, 1, 13.
doi:http://www.psicoperspectivas.cl/index.php/psicoperspectivas/article/view/37/37

Chiavenato, I. (2012). Gestion del Talento Humano. Bogota, Colombia: Mc Graw Hill.
doi:https://valerojulio.files.wordpress.com/2012/09/libro-gestion-del-talento-humano-
chiavenato.pdf.

Departamento Administrativo de la Funcion Puablica. (abril de 2001).
www.virtual.unal.edu.co.
doi:http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/economicas/91337/ayudas/dapf/CLIMA.PD
F

Dominguez, R. y. (2003). Introduccién a la teoria del conflicto en las organizaciones.
Universidad Rey Juan Carlos, Facultad de Ciencias Juridicas y Sociales. Leganés:
Copy Red, S.A. ISBN: 84/688-0826-I

Empresa Municipal Regional De Agua Potable Arenillas Huaquillas EMRAPAH. (s.f.).
Recuperado el 30 de octubre de 2015, de emrapah.gob.ec:
http://www.emrapah.gob.ec/

Kilmann, T. (s.f.). rareplanet.org.
doi:http://www.rareplanet.org/sites/rareplanet.org/files/thomas_kilmann__student_gu
ide_lesson.pdf

Koontz, H. y. (2003). Administracion: Una perspectiva global (12 ed.). México: McGrawHIill.
ISBN: 978-97-0103-949-6

Lussier, R.y. (2011). Liderazgo. Teoria, aplicacién y desarrollo de habilidades. (Cuarta
ed.). (M. Trevifio, Trad.) Cruz Manca, Santa Fe, Colombia: Cencoge Learning
Editores, S.A. de C.V., una compafia de Cencage Learning, Inc. ISBN: 978-607-
481-381-4

Melo Julenne, O. L. (abril de 2010). Técnicas de negociacién. doi:http://www.recursos-
humanos.es/Comunicacion/Tecnicas-de-Negociacion/

Ruiz, M. (2008). ¢ Para qué sirve un lider? Lecciones de liderazgo aplicadas a la empresa,
la politica y la vida. Madrid, Espafia: Diaz de Santos. ISBN: 978-84-7978-848-3

11



c

https.//secure.urkund.com/view/16144137-68067 5-454068#BcGxDYAWDATAXVy/kD/gmGQVRIEIQC 51 kxKxO3evPEPqpiC4gBkJiZhhyDtkxN3jinb0dkrVSYua+ap0ajlv/v=

w2

(-UR_KUND

List of sources

Document TRABAJO DE
Submitted 2015-11-

ULACION FLOR MARIA PRESENTACION.docx (D16092748)

18:14 (-05:00)

Submitted by jcflori@hotmail.com

Receiver ntapia.utmac@analysis.urkund.com

Message EXAMEN PRACTICO Show full message

10% of this approx. 8 pages long document consists of text presentin 6 sources.

Path/Filename

TRABAJO DE TITULACION YA CORREGIDO CON INTERLINEADO 2015.docx

trabajo final nestor urgiles para el urgu.docx

hitpe/ v gestiopol le-conflictos-habilidad-basica-del-directivo/

hitp://www emrapah.gob.ec/
Articulo realizado per Lilliam Racines Caso Shalim 7 de Enero 2014.docx

R RO

LY

A OWarnings || £ Reser | & Export || [ Share
I s Il Il

T

SALAZAR RAMIREZ FLOR MARIAC 1. 0705618866 LOS ESTILOS DE NEGOCIACION ¥ SU INCIDENCIA EN EL CLIMA
ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA REGIONAL DE AGUA POTABLE ARENILLAS-HUAQUILLAS EMRAPAH

CONTENIDO PORTADA CERTIFICADO DE DERECHOS DE AUTORIA TEMA CONTENIDO RESUMEN ABSTRACT 1111l
14 VI CAPITULO | INTRODUCCION Importancia Justificacion Alcance Limitaciones 1122 1. Objetivas 1.1
Objetivo General 1.2. Objetivos especificos 22 2 CAPITULD 1| 2.1. FUNDAMENTACIGN TEORICA 2.1.1. Conflictos
2.1.2. Gestién del talento humano 2.1.3. Los estilos de negociacion 2.1.4. El clima organizacional 2.2. Empresa
Misign Vision Marco legal Estructura organica 2.3. Metodologia CAPITULO Il CIERRE 333355556710
REFERENCIAS BIELIOGRAFICAS 11

GRAFICOS Gréfico 18 CUADROS Cuadro 1 9 RESUMEN Los estilos de negociacion determinan la gestion del
talento humano y el liderazgo empresarial de una persona. £l comportamiento de los trabajadores esta
su jefe inmediato. En 1970 Thomas Kilmann

influenciado por el estile d iacion con el que

12



