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3.1. Investiga otras definiciones de sistema, subraya las palabras claves y
realiza tu definicion de sistema.

“Es un conjunto de elementos, interrelacionados entre si y con el medio o entorno
gue lo rodea, de tal manera que forman una suma o total o totalidad”

Palabras clave.

Conjunto de elementos, medio o entorno, relacionados, constituyen un todo.
Definicion:

Se le denomina como tal a un sistema a aquel cuyos elementos se relacionan o se

conectan de cierta forma con lo que se encuentra a su alrededor, de tal forma que
la suma de estos constituye un todo en la organizacion.

A.3.2. Realiza un mapa conceptual de la organizacién como sistema y sus
caracteristicas.

SISTEMAS

Un sistema es un conjunto de
elementos

relacionados intimamente entre
si para alcanzar un objetivo.

CARACTERISTICAS.

*Proposito. .
P *Entropia.

*proceso dinamico. . . .
P *Multimotivacional.

*Partes basicas. .
*Multivariable.

Transformacion. i
*Subsistemas.

*Homeostasis. . :
macrosistemas




3.3. Investiga y analiza los sistemas que conforman a cualquier empresa.
Toma de ejemplo alguna donde te puedan facilitar informacion.

AMBIENTE.
Infraestructura. Oferta laboral.
Oferta académica. Alumnos.
Profesores.
UNIVERSIDAD.
Alumnos
egresados egresados y
de nivel ) titulados con
medio —» Entradas Proceso de salidas ———» | =~
. transformacion. licenciatura de
superior. interés.
Control,
retroalimentacion.




3.5. Elabora un mapa mental sobre el liderazgo y el pensamiento sistémico.

Liderazgo: Pensamiento sistémico:

influir en la forma de
es un marco conceptual que

Sirrgoi:?irednedis comprende la realidad como un

P . sistema de

grupo de trabajo . .

determinado objetos interconectados o de
subsistemas.

PENSAMIENTO
SISTEMICO GCUANDO USARLO?

cisnl g

Liderazgo y
pensamiento
sistémico.

Tipos de liderazgo. Beneficios:
e Democratico. Permite modelar sistemas
e Autoritario. complejos, reducir problemas a
e Liberal. su minima expresion, y abrir
nuestra mente a soluciones



https://concepto.de/realidad/

Tema 4. Técnicas de negociacion.

Técnicas de negociacion.

es un procedimiento, en el que dos 0 mas personas que
tienen intereses comunes, intentan llegar a un acuerdo
sobre aquellos puntos en que no concuerdan, con la
intencién de resolver las diferencias y lograr un convenio
beneficioso para las dos partes

Caracteristicas de
un negociador.

e Conocimiento.

e Empatia.

e Paciencia.

e Resolucién a problemas.

e Firmeza.

e (Capacidad de observacion
etc.

Técnicas de
negociacion.

Importancia de la
negociacion.

e Separar las personas del
problema.

e Concentrarse en los intereses
y no en las posiciones. ...

e Inventar opciones de mutuo
beneficio. ...

¢ Insistir en que los criterios sean
objetivos.

Es una herramienta que
algunas personas optan
para resolver sus
conflictos o tratar asuntos
de interés y de estos
obtener algun beneficio al
tratar con una persona.




.4.3. Identifica algun conflicto cotidiano o en tu trabajo, y analiza:

En la universidad tuve un problema con respecto a una falta de pago que no se veia
reflejado en mi historial por lo que, dada la situacion querian volver a cobrarme

= Por qué surgio.

Porque no tienen un buen control en sus finanzas

= Cuéles fueron los motivos.

Hubo un cambio en sus métodos de pago y no registraron mi comprobante.
= Como fue el proceso en el que se desarrollo

= Como lo manejaste.

Pues al principio me moleste porque no me daban solucidon y me tenian en espera'y
perjudicaba mis calificaciones.

= Cual fue la resolucion.
Insistir y llamar a la sede principal.
= El acuerdo, si se lleg6 a tal.

Al final por no dejarme y pelear si pudo solucionar.

4.4. Realiza un auto-examen sobre tu persona.



excelente

bueno

medio

malo

Sociable.

Gran
comunicador.

Observador.

Entusiasta.

Respetuoso

Honesto

Meticuloso

Solido

Agil:

Acepta el
riesgo

Paciente.

Creativo.




4.5 investiga otras técnicas de negociacion de las revisadas en el tema.
1. Negociacion acomodativa.
Esta estrategia de negociacion es usada para obtener resultados superiores en el futuro.

2. Negociacion competitiva

consiste en tomar una posicion agresiva, para obtener mayores beneficios en el acuerdo
que se alcance.

3. Negociacién colaborativa

pretende llegar a acuerdos beneficiosos para ambas partes. Por esa razon integra en
forma creativa los intereses de ambas partes en el acuerdo alcanzado.

4. Negociacion evitativa
se pone en practica cuando una de las partes considera que no obtendré los beneficios

esperados en el acuerdo. Por eso uno de los negociadores de las partes decide no
negociar.



