EUDS
Mi Universidad

Cuadro Sinoptico y Mapa Conceptual.
Nombre del Alumno: YaneriVazquez Torres.
Nombre del tema: El pensamiento del liderazgo
Parcial: Tercero

Nombre de la Materia: Direccion y Liderazgo
Nombre del profesor: Antonio Galera Pérez
Nombre de la Licenciatura: Enfermeria General.
Cuatrimestre: Séptimo

Pichucalco, Chiapas a 10 de Noviembre de 2023.



El pensamiento de Liderazgo

Estilos de

liderazgo

Remite la conducta que
toma el lider en relacién
con sus subordinados.

Con

Finalidad de alcanzar los
objetivos y metas.

Tip

Liderazgo natural
Liderazgo
transformacional
Liderazgo burocrético
Liderazgo de la curva
Liderazgo empresarial

Estructura ornizacional

Jerarquia
s
Altos Gerencia
directivos intermedia
Gerencia
intermedia

Liderazgo y
pensamiento
sistémico

Actitud del ser humano, que se
basa en la percepcion del mundo
real en términos de totalidades

Para
su

Comprensién

Accionar

Estrategias

*  Idioma universal
+  Soportes para el
pensamiento sistémico

Andlisis

Existe ‘
n
Ciclos
Reforzadores Compensadore
s
Demoras | | Arquetipos

Base y principios de
un lider sistémico

Aquel que sabe equilibrar la

Lider estratégico

Se distingue por sus particulares
caracteristicas, tienen siempre

interaccion de sus en mente los resultados a
habilidades. conseguir.
Técnicas Conceptuale .
Visionario De fuertes
, O valores
|
Nimeros «  Sistema Orientado a
Procedimientos organizacion personas
Métodos - Vision global Se anticipa
Procesos +  Calidad total
Tecnologia «  Productividad
Magquinaria y +  Nocién Toma
equipos cambio decisiones
Sistemas de +  Eficiencia
informacion «  Eficacia
Pensamiento «  Empresa/instituci
abstracto on
+  Entendimiento
tactico
Humanistica
s
1
*  Sensibilidad
+  Liderazgo

«  Direccién

«  Supervision

«  Comunicacién

+  Motivacién

+  Negociacion

«  Trabajo en equipo
+  Creatividad

+  Imparcialidad




NEGOCIACION

Es la actividad
mediante la
cual ambas
partes tardan
de satisfacer
sus
necesidades,
mejorando  la
propia posicion
y sistema de
valores dando
lugar a un
nuevo valor.

Conflicto

Fases del
conflicto

Caracteristicas
Del negociador

Habilidades
para negociar

No es claro, por
lo que se
reconoce con
sindnimos.

Percibido
Vivido
Manifiest
o}

* Social

» Gran comunicador

* Observador
* Entusiasta
* Respetuoso

« Técnicas

* Humanistica
s

« Conceptuale

— S

* Lucha
* Pugna
« Dificultad

Tipos

Proces
o

* Interperson
al

* Intragrupo

* Inter grupo

Honesto

Solido

Acepta el
riesgo
Paciente
Creativo
Meticuloso

« Planeaci6
n

« Desarrollo

« Cierre



Técnicas de Negociacion

Desde mi punto de vista la negociacion es una forma de llegar a un acuerdo, donde las partes tienen las
mismas ganancias, todo es por partes iguales. Esto se puede realizar entre personas de un mismo grupo de
trabajo o entre grupos, todo con la finalidad de llegar a un acuerdo donde se obtenga lo mejor para todos.

En ocasiones en una negociacion puede haber un conflicto donde los negociadores pueden llegar a tener un
desacuerdo donde la otra parte quiera algo distinto a lo propuesto. En este caso una de las partes tiene que
llegar al acuerdo, es decir, se tiene que buscar la manera de poder llegar a la misma idea y asi por fin
completar la negociacion.

Si bien hablamos de un conflicto es cuando una persona o un grupo solo quiere su propio bienestar sin
importar que los demas no sean beneficiados, su Unica meta es solo alcanzar sus propios objetivos. Para
generalizar esto esta relacionado con problema, desacuerdos, o polémicas donde puede haber una disputa
como una discusion entre los grupos o individuos que estén involucrados.

Los conflictos pueden ser interpersonales es decir que se entre uno mismo, un ejemplo en el momento que
queramos tomar una decision, intragrupo cuando es dentro del grupo de personas un ejemplo en el
intercambio de ideas para llegar o saber como van a trabajar o cuando la idea de uno de los integrantes puede
ser mejor opcién que la de otros y ahi comience el desacuerdo. Intergrupal pues fuera de pero es entre otros
grupos. Todo esto puede llegar a suceder por jerarquias, por querer ser mejor que la otra parte.

Técnicas de negociacion: son aquellos argumentos o herramientas que el negociador utiliza que van de
acuerdo con su comportamiento y sus argumentos. Puede ser de tres tipos, obstructivas donde el negociador
se resiste a todas las propuestas, argumentos, o presiones de la otra parte si este no ve que le convengan o
no tenga beneficio alguno, ofensivas buscan usar medios coercitivos para poder lograr llegar a la negociacion,
es decir, quieren presionar o una manera de obligar para que ya no se vea ninguna otra salida mas que
aceptar lo que se les propone. Las engafiosas son las que se les suele llamar trucos se utilizan como una
distraccion por que con lo que decimos hacemos ver una idea errénea de lo que realmente es para que asi la
otra parte acceda.

La negociacién y sus técnicas son mas que nada herramientas que se utilizan en las empresas todo con el
fin de llegar a sus objetivos, por medio de algo que mantenga el orden pero sin dejar que la otra persona o
grupo solo tenga beneficios, es como si el negociar fuera un intermediario para que todas las personas
involucradas tengan lo mejor para ambas todo por medio del dialogo aunque pueden existir conflictos como
los desacuerdos pero la meta principal es llegar a que todos reciban lo mismos y este de acuerdo con lo que
se decida.
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