IN 504 GESTIÓN Y NEGOCIACIÓN.

EXAMEN 1 DE DICIEMBRE DEL 2008. 

PROFESOR JUAN ENRIQUE CASTRO C

INTEGRANTES: PRISCILA BASTÍAS, FELIPE BÓRQUEZ, JUAN MORALES, JAVIERA VALENCIA.

1) Compensación y Motivación:

· Sabido es que en todo trabajo siempre existen 3 elementos:

i) Un trabajo que hay que realizar.

ii) Una necesidad en quien lo ejecuta

iii) Una compensación por el trabajo realizado.

                  Si bien ello siempre existe, ¿Cuándo es que se genera el esquema de motivación por carencia?

La  motivación por carencia se genera cuando el empleador coloca en el centro psicológico del empleado la carencia o necesidad insatisfecha. 
· ¿Por qué cree Ud que se origina la confusión entre motivación y compensación?

La motivación es algo intrínseco de las personas, en cambio la compensación es algo extrínseco. En situaciones en que estas dos cosas tratan de sumarse para obtener mejores resultados se confunden, porque son cosas distintas. Se creen que son las mismas cosas pero no lo son, estamos tratando de compensar algo intrínsico de las personas con algo extrínseco.
· ¿De donde nace el concepto de incentivos y en qué se diferencia de la motivación?

El concepto de incentivos nace de la pregunta ¿Cómo hago que las personas hagan algo que no quieren? (En la revolución industrial, Taylor). Los incentivos son un tipo de compensación extrínseca y la motivación es algo intrínseco en las personas. Los incentivos pueden conducir a la motivación por carencia.
· ¿Cual es el riesgo de obtener resultados por la vía de usar métodos o instrumentos de condicionamiento del comportamiento?

Si estamos usando la motivación por carencia los resultados obtenidos en el largo plazo tendrán un rendimiento menor, se necesitaran mayores incentivos para generar el mismo nivel de utilidades (Se produce el efecto de la cierra o el serrucho). Si se utiliza motivación por desarrollo se disminuye este riesgo, pero cuando tenemos personas muy motivadas disminuye su capacidad de análisis crítico, además ninguna de las dos motivaciones se da por si sola.

· ¿Por qué es peligroso extrapolar los mecanismos de competencia de mercado a la administración de las organizaciones?

Los mecanismos de competencia de mercado nos dicen que el Salario que recibe una persona será igual a su productividad. Pero esto no sucede así en la administración de las organizaciones, la motivación hará que las personas tengan una productividad y esto debería implicar el salario. El peligro se produce cuando se llega a la motivación por carencia lo que nos conducirá al problema de la sierra cuando queramos obtener mayor productividad.

· ¿Es conveniente aplicar simultáneamente mecanismos de compensación y motivación?

No conviene en el caso en que se trata de sumar la compensación extrínseca con la motivación intrínseca, ya que en general la primera anula a la segunda. Esto sucede porque uno esta pagando a las personas para que hagan cosas por las cuales están motivadas,

· Si la respuesta es no, ¿Cómo diferencia o sabe donde aplicar unos y otros?

Hay que aplicarlos sin que se sumen. En el caso que suceda hay que dejar de aplicar uno. Por ejemplo si una persona se siente muy motivada por hacer algo y se le paga directamente por hacer esto que le motiva se producirá el problema comentado anteriormente. 
2) Disonancia Cognitiva y Pensamiento Grupal:

· ¿Que es la racionalización o reducción de la inconsistencia? ¿Por qué se produce?

Es una reacción instintiva del ego cuando se ve amenazado. El mecanismo de reacción consiste en disminuir la inconsistencia cuando esta aparece.

· ¿Afecta la racionalización la comunicación con otras personas?

Si, esta afecta a la comunicación ya que si no se hace conciente, este mecanismo deteriora la comunicación. Como decía napoleón: “al tigre acorralado siempre hay que dejarle una salida de escape, o si no ataca”. Y cuando uno no hace conciente la nacionalización, muchas veces se ve amenazado.
· ¿Que es el pensamiento grupal?

 Es la  no deliberada supresión de la capacidad de análisis crítico de las personas pertenecientes al grupo, a medida que aumenta la cohesión de éste.

· ¿Por que se produce?

 Por la percepción de inseguridad que tienen las personas y por ende buscan la seguridad en el grupo.

· ¿Podemos predecir que ciertas decisiones afectaran la cohesión grupal en una u otra forma, y por tanto inducir el fenómeno de pensamiento grupal?

Si ya que  nuestras decisiones influyen en las percepciones de inseguridad de las personas. Y a mayor percepción de inseguridad mayor cohesión lo que producirá el pensamiento grupal.

· Distinga los perfiles de liderazgo que validará un grupo en función de su grado de cohesión.

Mientras mayor es el grado de cohesión se validarán líderes más conflictivos.

· ¿A que puede conducirnos el miedo en las personas como instrumento de administración?

Si usamos el miedo  como instrumento de administración puede pasar que:

-Las personas se paralicen (se cree que atemorizando se lograra que las personas hagan las cosas, pero en general se logra que no las hagan)

- O se agrupen (los sindicatos)
   3:- Refuerzo del comportamiento.

· ¿Para que es el refuerzo de comportamiento?

El refuerzo del comportamiento tiene como objetivo mantener, mejorar o evitar un comportamiento, con el fin de aumentar la productividad de los trabajadores a los que se está reforzando.
· ¿Cuales son las diferencias entre refuerzo positivo y negativo?

El refuerzo positivo es cuando ciertos aspectos del comportamiento se quieren potenciar o mejorar y el negativo es cuando dichos aspectos se quieren eliminar o evitar.

· ¿Por qué son tan importantes las expectativas de quien refuerza comportamiento (reforzante), respecto de la persona que va a recibir el refuerzo (reforzado)?

Porque dependiendo de las expectativas que posea el reforzante es la clase de reforzamiento que le entregará al reforzado, obteniendo en general resultados que se encuentran alineados con estas expectativas. De esta forma, el reforzante puede ver sólo las cosas negativas (o sólo las positivas) del reforzado, cuando en realidad posee ambas, por lo que se puede decir que la predisposición te ciega en cierta forma como reforzante dándose lo que se llama “profecía autocumplida”. De esta forma, cuando las expectativas son bajas, lo más probable es que los resultados del reforzamiento sean pobres y que no cumplan realmente sus objetivos, ya que más que reforzar el comportamiento del trabajador harán que éste adopte una actitud a la defensiva, ya que se da cuenta que no tienen mucha confianza depositada en él.
· ¿Cuándo cambia una persona?

Una persona sólo cambia cuando tiene ganas de hacerlo. Por lo tanto, la labor del reforzante es encontrar la forma de hacer que el reforzado quiera cambiar.

     4 Cultura y varios.

·  -  ¿Por que es mejor tratar de hacer primeramente los cambios  dentro de la cultura?
Para lograr conseguir cambios en la cultura es necesario entenderla, por lo tanto siempre se conseguirán mejores resultados estando dentro de ella al realizar los cambios que afuera.
Sin embargo, es de especial importancia, sobre todo para los mandos medios, aprovechar la cultura actual para obtener resultados, más que tratar de cambiarla, ya que esto es demasiado difícil de realizar de manera abrupta. Además, esto no es parte de su labor, ya que los altos mandos son los encargados de esta misión.
· No hay que tratar de cambiar todo, hay que buscar lo bueno y no lo malo de las organizaciones.
Al observar las organizaciones, hay que rescatar tanto lo bueno y lo malo de ellas. Lo bueno debe ser potenciado y mantenerse en el tiempo, mientras que lo malo debe tratar de cambiarse o mejorarse.

Es importante recalcar el hecho de realizar estas acciones en conjunto (potenciar lo bueno y cambiar lo malo), ya que de esta manera se consiguen mejores resultados, evaluando tantos las fortalezas como las debilidades de la organización.
· Si estoy en un nivel intermedio, mi tarea es encontrarle el aspecto bueno a la cultura de mi organización, y sobre esa base tratar de hacer las cosas.

Sí, la principal labor de los mandos medios es obtener resultados dentro de la cultura existente, no tratar de cambiarla, ya que la labor de cambiarla depende de los altos mandos. Luego, para obtener estos resultados es necesario encontrar el lado bueno de la cultura y potenciarlo, más que estar criticando constantemente el lado malo.
· Diferencia entre un administrador y un sicólogo.

Ambos deben entender a los trabajadores, sobre todo las pequeñas trancas que ellos puedan tener. Sin embargo, la diferencia radica en que un administrador debe proporcionar al trabajador un ambiente apropiado para que éste sea lo más productivo posible, evitándole pasar por aquello que le produce un trauma, sin tratar de curárselo. Esto último es labor del sicólogo, ya que él tiene las herramientas necesarias para realizar dicha labor. 
Por lo tanto, el administrador debe saber cuales son sus límites y entender cuando es necesario derivar a los trabajadores donde un especialista, en este caso un sicólogo, para que le ayude con sus traumas. Es muy importante tener esto en cuenta, ya que si un administrador trata de realizar la labor del sicólogo es probable que termine haciéndole más daño que ayudando al trabajador.

NEGOCIACIÓN.

·       ¿Qué diferencia a los intereses de las posiciones, y por que es fundamental concentrarse en los intereses?

La posición es la actitud que se toma frente a una negociación. Se puede decir que es una primera idea de lo que una persona quiere obtener en la negociación.

Los intereses son las razones que llevan a la persona a adoptar dicha posición. En cierta forma es lo que define su problema.

Cuando se razona por intereses, se pueden obtener mejores resultados, en este caso un acuerdo beneficioso para ambas partes, ya que al entenderlos se puede observar que es lo que se está negociando y hasta que punto se está dispuesto a transar.

Si la negociación se hiciera en base a las posiciones, lo más probable es que una de las partes obtenga mayores beneficios que la otra, o bien ambas obtengan menores beneficios que si se negociara en base a los intereses.

· ¿Por qué es importante separar el problema de las personas, y donde radica la dificultad para lograrlo?

Al realizar una negociación, el objetivo es encontrar la mejor solución al problema, entregando los mayores beneficios posibles para ambas partes, sin importar quien sea la persona con la cual se está negociando. Por esta razón es importante no adoptar una postura a priori con respecto a la persona con la que se negocia, ya que ella no es ni amiga ni enemiga de uno, sino que se debe tener una posición neutral frente a ella para no ser demasiado cooperativo ni demasiado competitivo. Esto está muy relacionado con la disposición con la que se llega a la negociación. Cuando se le da demasiada importancia a la persona con la cual se está negociando es probable que la negociación resulte demasiado competitiva cuando se tiene una mala relación con la persona y demasiado cooperativa cuando no se quiere quedar mal con ella.
·    ¿Es bueno entrar a una negociación a buscar el acuerdo a como de lugar?

No, porque de ser así se sería demasiado cooperativo y se terminaría cediendo más de la cuenta. La clave en la negociación es estar dispuesto a tomar el riesgo de vivir sin el acuerdo, ya que los beneficios que se obtienen tomándolo suelen ser mejores que cuando no se está dispuesto a tomarlos.

Por esto se dice que “el riesgo siempre va en la dirección contraria de lo que uno quiere”, ya que obviamente uno espera conseguir el acuerdo, pero debe correr el riesgo de no conseguirlo, ya que esto te entrega una mayor percepción de poder frente a la contraparte.

· ¿Qué es el punto de abandono y comente la importancia de la disposición sicológica?

El punto de abandono es el momento en el cual ya no se está dispuesto a seguir negociando y por lo tanto no se llega a un acuerdo, ya que al sobrepasar este punto se están obteniendo más costos que beneficios de la negociación.
De aquí radica la importancia de la disposición sicológica, ya que hay que estar preparado sicológicamente para vivir sin el acuerdo si es que se llega al punto de abandono. De no estarlo, lo más probable es que se termine cediendo más de la cuenta en pos de lograr el acuerdo, el cual terminará siendo poco provechoso.
·  En el conflicto entre Chile y Argentina de 1978 ¿Por qué fue tan importante que la Armada chilena haya zarpado?

La armada chilena no quería ir a la guerra, pero al zarpar estaba asumiendo el riesgo de pelear si era necesario, con lo cual se les mostraba a los argentinos que no estaban dispuestos a ceder las islas tan fácilmente. Los argentinos tampoco querían ir a la guerra, pero no pensaron que lo chilenos iban a tomar el riesgo de ir a la guerra, ya que los superaban en número. Al ver que los chilenos tomaron este riesgo fue que la guerra se evitó, ya que sólo así lograron llegar a un acuerdo.
·   ¿Qué pasa cuando uno le tiene miedo a la derecha de Foreman?

Cuando se le tiene miedo a la derecha de Foreman, lo más probable es que se salga a pelear a la defensiva, tratando de evitar los golpes de él. Al hacer esto no se asume el riesgo de recibir el golpe de la derecha de Foreman, lo cual hace que Foreman perciba que él tiene mayor poder que uno, sabiendo que si logra golpearte con su derecha terminará ganando la pelea.
En este caso lo importante no es el hecho de no tenerle miedo a la derecha de Foreman, sino saber afrontar este riesgo, entrando a la pelea con la disposición de recibir los golpes, tratando de golpearlo también, ya que así Foreman no percibe tanto poder y se le puede incluso descolocar, ya que él va dispuesto a que uno pelee a la defensiva.
· ¿Existe el poder absoluto en una negociación? ¿Cuando mi contraparte tiene el poder?

El poder es sólo una percepción, por lo tanto no existe el poder absoluto dentro de una negociación.
Mi contraparte tiene el poder cuando yo se lo entrego. Cuando no estoy dispuesto a asumir los riesgos asociados a la negociación le estoy entregando el poder a mi contraparte, el cual probablemente termine obteniendo más beneficios que yo con el acuerdo final.
· ¿Que cosas en el tema de negociación han aprendido?

Lo primero que hay que hacer en una negociación es definir bien el problema, en base a los intereses de cada una de las partes.

Luego, hay que tener la disposición sicológica adecuada, de manera de estar preparado para poder vivir sin el acuerdo en caso que no se consiga.

Una buena disposición sicológica además sirve para saber tomar los riesgos necesarios y así no entregarle el poder de la negociación a la contraparte.

También hemos aprendido acerca de la importancia de generar un ambiente propicio para la negociación, tomando una actitud neutra frente a la contraparte, sin considerarla ni amiga ni enemiga y entender cual es el problema que él quiere solucionar y hacerle entender cual es el problema que yo quiero solucionar. Por lo mismo, se destaca la importancia de confrontar los intereses de las partes y no las posiciones, ya que al hacerlo no se fuerzan los mecanismos de comunicación y de esta manera no surge la disonancia cognitiva, haciendo que lo más probable es que se llegue a un acuerdo.

