EUDS

Aash éN POR EDucAR

ALUMNA: KARLAYY ADIR AYTRUJILLO MORALES.

CARRERA: CONTADURIA*PUBLICA.

MATERITA: DIRECION Y3 LIDERAZGO

DOCENTE: LUZ MARIA® CASTILLO MORENQO.

CUATRIMIESTRE: SEPTIMO CUATRIMESTRE

BIBLIOGRAFIA:"ANTOLOGIAS DIRECION Y,

LIDERAZGO &




Conjuntos de actitudes, habilidades y
formas de dirigir procesos con grupos
de personas y que favorecen los
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El pensamiento sistematico

Se caracteriza en decir que el
todo puede ser mas, menos o
igual que la suma de las partes
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Se basa en la percepcion del mundo real
en términos de totalidades para su analisis,
comprension y accionar
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La tecnologia que inspira el

pensamiento sistémico es la

gue se utiliza con los misiles
teledirigidos

!

en donde, aunque el objetivo o meta especifica
sea movible se tiene la capacidad de llegar a
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TIPOS DE
LIDERAZGO
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Estos tipos de liderazgos
dependen del contexto, el grupo
y la posicién de influencia del
lider

En la negociacion,

persuadir a la otra.
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Es un método alternativo para contar una
historia, retrocediendo hasta la raiz de
problemas perniciosos y recurrentes.

3

Los ciclos reforzadores generan
crecimiento exponencial y colapso, y el
crecimiento o colapso continda a un
ritmo cada vez mas acelerado
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dicho objetivo de varias maneras

!

Las herramientas del
pensamiento sistémico - se
basan en el concepto tedrico
de los procesos de
realimentacion
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Comprende una amplia y

heterogénea variedad de

métodos, herramientas y
principios

!

Los arquetipos son
herramientas accesibles
gue permiten construir
hipétesis creibles

En la practica esto no ocurre,
que por definicién la gente
escoge arquetipos que
resultan interesantes.
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también una parte intenta

A medida que asimilamos
los arquetipos, pasan a
formar parte de nuestro

repertorio de diagnadstico.

El hecho de que estamos
interesados en determinar
historia sistémica es buen
indicio para comenzar alli.

Negociar es un proceso muy parecido a
vender, aunque con algunas diferencias.
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Negociar es un proceso de
resolucién de un conflicto
entre dos o mas partes
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. Puede ser un intercambio social que
implique una relacion de fuerza, una
lucha sutil por el dominio
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En la negociacion no resulta
afectada la relacion total entre
los participantes
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A veces el objetivo se desplaza o se modifica, pero
también esta sometido a la influencia del sistema
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En la negociacién adquieren
una gran importancia los
movimientos estratégicos
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La forma en que hagamos
estos y respondamos se
determinara nuestro éxito o
fracaso
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“Las conductas de todos los
sistemas siguen ciertos
principios comunes, cuya
naturaleza estamos
descubriendo v analizando.”

El Pensamiento Sistémico se
ha desarrollado a partir del
siglo XX, sus fundadores, son
los fundadores del Mental
Research Institute de Palo

De alli se expandié a todo el
mundo, como disciplina
adecuada a la resolucion de
problemas personales,

Tengamos en cuenta que el
objetivo en una negociacion
no es Unicamente llegar a un
acuerdo satisfactorio, sino
conseguir el mejor de los
acuerdos posibles.






