Unidad 7

Battista.

Cambio organizacional: Battista habla del cambio y dice que es constante, que en la vida de las organizaciones es imposible abarcar todos los tipos de cambio pero que se deben analizar en un tiempo y situación determinada. 

Los cambios pueden ser: 

· No planificados: Son organizaciones que se transforman con el transcurso del tiempo.

· Inducidos: Provocados por estrategias y técnicas de intervención que buscan esos cambios. 

El cambio es el resultado de un proceso colectivo a través del cual se movilizan recursos y capacidades de los participantes necesarios para construir nuevos juegos que permitirán al sistema orientarse como conjunto humano y no como una maquina. El aprendizaje en este proceso por medio de los actores es la creación de nuevas capacidades colectivas para resolver problemas y así adoptar una nueva forma de organización. 
Existen tres estrategias para preservar o mejorar la posición de la organización (reduce la incertidumbre)

· Expansión: Una diferenciación horizontal mas acentuada, alargar las cadenas jerárquicas

· .Renovación tecnológica: Requiere especialización de aptitudes y aumento del staff

· Flexibilidad de adaptación: Son estrategias para adaptar a la organización a las condiciones cambiantes del medio ambiente, reduciendo los grados de incertidumbre y dependencia.

Tipos de cambios básicos: 

· Reactivos: Respuesta a una nueva situación del ámbito interno – externo. 

· Anticipatorios: Estratégicos, pretenden adelantarse a las situaciones críticas.

Otros dos son: 

· Conservadores: Cambios a nivel microscópico sin modificaciones estructurales.

· Innovativos: Producción o incorporación de nuevos elementos.

Surgimiento del conflicto: El conflicto surge cuando una de las partes tiene una percepción de que la otra parte esta obstaculizando sus expectativas.
El conflicto puede surgir de roles intrapersonales (individuales, donde se contrapone la exigencia y la demanda para desempeñar un rol) interpersonales (Entre dos o mas individuos involucrando aspectos emocionales) o intergrupales (Por distintos puntos de vistas enfrentados, lealtades grupales o competencia por el uso de recursos)

Los conflictos desde el punto de vista organizacional pueden ser:

· Funcionales ( Producen un resultado positivo para el rendimiento)
· Disfuncionales ( Confrontaciones que perjudican a la organización, para alcanzar los objetivos)

     Fuentes de conflicto: 
· Choque de personalidad.
· Amenazas al status

· Contraste en las percepciones

· Falta de confianza

· Diferentes sistemas de valores

· Cambios organizacionales.

Perspectiva dinámica de los conflictos: Primero existe una percepción de “A” con respecto a “B” que lo obstaculiza, luego estudia las soluciones y consecuencias posibles de ese problema, luego puede elegir a donde orientara su comportamiento, si a ganar a expensas de “B”, si a ganar al mismo tiempo cooperando, si lo hace asumiendo compromisos, renunciando a satisfacciones en beneficio de “B”o si le es indiferente y muestra falta de determinación; Por ultimo, los resultados pueden ser la creación de hostilidad, desconfianza, respeto o admiración. Puede que termine el conflicto o que empiece otro. 

Gestión de los conflictos:
Existen tres formas básicas de manejarlos:

· Poder: Gana el mas poderoso

· Derechos: Gana el que los posee

· Intereses: Partir de los intereses de cada una de las partes.

Los conflictos provocan:

· Aspectos destructivos: Despiertan hostilidad, desperdicio de energías, obstaculización de las tareas organizativas.

· Aspectos constructivos: Los conflictos conducen a la reflexión sobre los problemas y la necesidad de resolverlos. Estimula la aparición de la creatividad y la motivación. 

Negociación: La negociación aparece como una forma de resolver conflictos en la organización, cada una de las partes cede algo y por ello obtiene algo que lo favorece al cambio. La negociación es un juego que requiere participantes dispuestos a enfrentar dificultades y oportunidades. 
El negociador es aquella persona con capacidad para entender y ubicarse en el lugar del otro. 

Principios para negociar:

· Considerar las diferencias culturales.

· Analizar las alternativas para resolver las diferencias

· Analizar los intereses propios de las partes ( los intereses reales)

· Generar una visión compartida del problema
· Convencer a la otra parte de que lo que recibirá es justo

· Indagar sobre otras alternativas si no hay acuerdo. 

