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Mapa Conceptual

Nombre del Alumno Felipe Antonio Morales Herndndez

Nombre del tema UNIDAD IlI. EL GRUPO

Parcial |

Nombre de la Materia Comportamiento y Cultura Organizacional
Nombre del profesor Dra. Nayeli Morales Gomez

Nombre de la Maestria: Administracion en Sistemas de Salud.

Cuatrimestre Primero



Variables

l

——
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Condiciones

|

Habilidad de los
miembros

Estrategia de la
organizaciéon

Tamafio de grupo

Estructura de
autoridad

Los
miembros
comparten
ideas u
sugerencias
para mejorar
los procesos
y los
métodos de

Nivel de conflicto

Regulaciones formales

I

Presiones
internas sobre los
integrantes

Recursos
organizacionales

Cultura organizacional

l

Ambiente fisico

Son grupos
de
empleados
gue ademas
de evaluar
estanenla
capacidad de
poner en
practica lo
qgue deciden.

Estan
constituidos
por equipos
que tienen
como
integrantes a
empleados
del mismo
nivel
jerarquico,
pero de
diferentes
areas de
trabajo.

Habilidade
s: Para la
solucion
de
problemas
,
experienci
a técnica,
y de toma
de
decisiones
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Autores . i icacié
Vi Tipos de comunicacion
L, Etapas PRy
: La comunicacién debe Comunicacion que Conjunto de actividades
Es el medio que Es el proceso . . se lleva a cabo )
. . . reunir los siguientes generadoras de mensajes
permite orientar mediante el cual dentro de la L
o puntos dirigidos a crear,
las conductas un individuo una organizacion )
o : mantener o mejora las
individuales y de las subpartes )
o relaciones.
establecer de la organizacion
relaciones se pone en
interpersonales contacto con el
funcionales que otro individuo o Investigar
ayuden a trabajar con la otra parte. _l Emisor
juntos para Orulentar T
alcanzar una meta. Informar Mensaje
' [
Animary Canales
coordinar |
[
. Receptor
Organizary P
formar
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Concepto Fred Fiedler Teoria de liderazgo por House y Dessler Hersey y Blanchard
etapas House

I
Tipos especificos de
liderazgo

Variables Liderazgo directivo.

| Estilos

Liderazgo solidario

Relaciones entre el
lider y los miembros

Habilidades I
Estructura de la tarea

| Estilo de contar (S1)
Liderazgo orientado a los

Aspectos resultados.

| | | | Estilo de vender (S2)
Liderazgo participativo.

Tipo directivas Poder de posicién del

Expectativas Valencias

lider

Estilo participativo (S3)

Tipo gerenciales

El estilo participativo
(S4)

_______________________________________________________________________________________________________________________|
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Poder es el
potencial de
una persona
para influir en
otras.

El poder coercitivo se basa en el
temor y la coercion.

El poder de recompensa se sustenta
en la esperanza del subalterno de
obtener alguin premio, incentivo,
elogio o reconocimiento que desea.

Dependencia. El
aspecto mas
importante del
poder es que se
presenta en
funcién de la
dependencia.

Escasez. Para que un recurso
genere dependencia debe ser
percibido como escaso.

La razon consiste en utilizar hechos
y datos para elaborar una
presentacion légica.

El poder legitimo se deriva del cargo que
ocupa el individuo en el grupo o en la
jerarquia.

El poder de competencia se basa en la
especializacion, el talento, la experiencia
o el conocimiento técnico.

El poder de referencia se basa en la actitud
y el atractivo. El lider que es admirado por
ciertos rasgos de personalidad deseables
posee poder de referencia.

Insustituible. El poder aumenta en
la medida en que no existan
sustitutos viables.

La amabilidad se refiere a utilizar
elogios, crear un clima de buena
voluntad, adoptar una postura
humilde.

Importancia. Para que haya
dependencia, el recurso debe ser
valioso.

La coalicion se refiere a conseguir
gue otras personas de la
organizacién apoyen una idea.

La negociacion consiste en lograr
acuerdos por medio del
intercambio de beneficios, favores
0 ventajas.

La afirmacion se refiere a utilizar un
enfoque directo y vigoroso, a
repetir recordatorios.

Las autoridades superiores, se

| refiere a conseguir que los niveles
UNIVERSIDAD DEL SURESTE

mas altos de la organizacion
apoyen una idea.
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Conflicto
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Niveles

|

Condiciones

Fases

1

Resolver




Negociacion
posicional
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Es una
estrategia en
la que los
negociadores
asumen una
postura
incluso antes
de entrar en
la
negociacion,
y la
defienden
con una
vehemencia
creciente.

Mi Universidad
1 Universiaat .
Negociacion Roberto Valdés Andrew Floyer Med#adores
fundamentada Sanchez Acland
La meta :
fundamental Crear un clima de
es llegar a El procedimiento La base de la e e [Ba

descubrir las
razones que
llevan a los
negociadores
a estar
sentados a la
mesa de
negociacion.

mediante el cual las
partes de una
relaciéon en conflicto,
libre y
espontdaneamente,
con la participacion
de un mediador -
tercero cuya funcién
es acercar a las
partes

mediacién es la
negociacién y la
tarea del mediador
consiste en
introducir algunas
caracteristicas
especiales para
modificar el
enfoque basado en
la confrontacion.

Determinar, valorary
clarificar los datos.

partes.

Facilitar la
comunicacion entre las
partes.

Recurrir a procedimientos
de mediacién en la
interpretacion de los datos

Clarificar percepciones
equivocas de las

Facilitar el desarrollo del
proceso de negociacion.

Desentrabar la
negociacién cuando

Separar posiciones de
intereses.

hay comportamientos
negativos o repetitivos.
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