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UNIDAD 3

+ A.3.1. INVESTIGA OTRAS DEFINICIONES DE SISTEMA, SUBRAYA LAS
PALABRAS CLAVES Y REALIZA TU DEFINICION DE SISTEMA.

% “Es un todo organizado y unitario compuesto de dos o mas partes,
componentes o subsistemas interdependientes y delineados por fronteras
identificables de su suprasistema ambiental” (Fremont & Rosenzweig, 1997,
p. 15).

% “Un sistema denota interdependencia, interconexiones y correlaciones de un
conjunto de elementos que constituyen un todo identificable” (Wendell, 1996,
p. 91).

% “Conjunto de elementos que se mantienen en interaccion” (Bertalanffy, 1980,
p. 1).

+» MI DEFINICION: Son elementos en conjunto que conforman un TODO.

4+ A.3.2. REALIZA UN MAPA CONCEPTUAL DE LA ORGANIZACION COMO
SISTEMA Y SUS CARACTERISTICAS.
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+ A.3.3. INVESTIGA Y ANALIZA LOS SISTEMAS QUE CONFORMAN A
CUALQUIER EMPRESA. TOMA DE EJEMPLO ALGUNA DONDE TE PUEDAN
FACILITAR INFORMACION.

< INFRAESTRUCTURA. CRITERIOS ODE
< INGENIEROS ZOOTECNISTAS. TRANSFORMACION
<+ DIRECTIVOS. OE LOS

RESULTADOS




4+ A.3.5. ELABORA UN MAPA MENTAL SOBRE EL LIDERAZGO Y EL PENSAMIENTO SISTEMICO.

LIDERAZGO Y PENSAMIENTO
LIDERAZGO SISTEMATICO.

UNIDAD 4

+ A.4.1. REALIZA UN MAPA CONCEPTUAL DEL TEMA

Actividad que redlizamos en todo momento
y casi en cualquier situacién, tanto en la
vida profesional como personal.

Un buen negociador debe ser
flexible, es decir, debe tener la
capacidad de cambiar sus
estrategias y fdacticas de
Es un proceso que termina en un acto: el ———— negociacién durante la misma
acuerdo, que serd el objetivo final y para y, debe redlizar concesiones,
conseguirlo es indispensable conocer las en el caso que sean necesarias
técnicas de negociacién que verds a

continuacion.




+ A.4.3. IDENTIFICA ALGUN CONFLICTO COTIDIANO O EN TU
TRABAJO, Y ANALIZA:

s Por qué surgio
Falta de comunicacién y el no ser claros con la informacion.

% Cuales fueron los motivos
No se sabia la fecha exacta del dia en que se entregarian plantas para
establecerlas directas en parcela

s Como fue el proceso en el que se desarrollo
Se solicité la orden escrita, firmada y sellada por parte de la secretaria, para
asi poder nosotros dar fecha exacta al igual que la hora

s Como lo manejaste
Hablando y siendo empatico con todas las partes involucradas.

% Cual fue la resolucion
Esperamos a que la orden escrita fuera girada a nosotros, para dar a conocer
dia, horay en que vivero se recogerian las plantas

s El acuerdo, si se llego a tal.
Si, todos cumplieron con su asistencia.

+ A.4.4. REALIZA UN AUTOEXAMEN SOBRE TU PERSONA:

s ¢ Eres bueno negociando?
+ Supongo que Si

s ¢Utilizas la negociacion en tu vida cotidiana, como en la escuela,
trabajo?

+ Si, no es algo sencillo lidiar con muchas personas, y mas si son mucho mayores
gue yo, pero siempre se tiene que negociar de alguna manera para que las
actividades y acuerdos sean respetados



s ¢ Qué caracteristicas posees y cuéales no?

+ El dialogo no me fluye con mucha libertad y mas si es a un grupo de personas,
y aln mas si se trata de adultos, pero con respeto dialogar, ser empatica, y
coherente al decir las cosas

+ A.4.5. INVESTIGA OTRAS TECNICAS DE NEGOCIACION DE LAS REVISADAS EN
EL TEMA.

< NEGOCIACION DISTRIBUTIVA
Este tipo de negociacion tiene que ver con ganar o perder; por lo regular se discute
un solo tema y solamente una de las partes logra su objetivo.

% NEGOCIACION MULTIPARTES

Este tipo de negociacion implica varias partes y suele ser muy compleja, ya que
involucra los intereses particulares, asuntos y prioridades de tres o0 mas partes
sobre un tema en especifico.

% NEGOCIACION INTEGRADORA

Este tipo de negociacion es aquella en la que todas las partes ganan. Permite la
discusion de diferentes temas y les da a las partes la posibilidad de crear ofertas
gue otorguen valor para que todas las partes queden satisfechas. Se basa en
ciertos intereses particulares de cada una de las partes que negocian.

% NEGOCIACION ACOMODATIVA

Este tipo de negociacion sucede cuando una de las partes acepta de forma
absoluta o parcial que ha perdido. Lo hace como estrategia para reforzar las
relaciones y establecer una posicion que le ayude a alcanzar sus objetivos a largo
plazo, y para ganarse la confianza de la otra parte. Este tipo de negociacion debe
usarse como una estrategia temporal, ya que ceder siempre en las negociaciones
puede afectar el estatus y posicidbn comercial de una organizacion.



