PSICOLOGIA DE LAS ORGANIZACIONES

PROCESOS ORGANIZACIONALES

TEMA 7: EL PODER Y EL CONFLICTO EN LAS ORGANIZACIONES


1. EL PODER EN LAS ORGANIZACIONES: 1.DEFINICIÓN DE PODER Y OTROS CONCEPTOS RELACIONADOS  2.TIPOS DE PODER. Sep/05
Definición de poder según Mulder y col.(1986) frente a los conceptos de autoridad (Katz y Kahn,1966)y de influencia (French y Raven,1959) 1 

· Las definiciones de poder ponen énfasis en dos dimensiones: las cuales no se excluyen entre sí.

· La  personal: las definiciones resaltan la capacidad de quien lo ejerce.

· La  relacional:  Kaplan resalta su vertiente relacional cuando define el poder como una relación entre dos  o más actores en la que la acción de uno es determinada por la de otro u otros

Mulder y cols (1986):
· Si el poder es la capacidad para influir en el comportamiento de otros con el fin de que realicen una determinada conducta: podemos considerarlo como una característica de la que todas las personas y grupos participan en alguna medida.

·  Desde esta perspectiva,  cualquier relación es una  relación de poder.

La noción de poder suele ir asociada a otros dos conceptos: autoridad e influencia.

Autoridad: Katz y Kahn: 

· La relación de poder y autoridad no aparece definida de manera uniforme.

· Estos autores: restringen la noción de la autoridad y la identifican con el poder formal o legítimo.

· La autoridad es  un aspecto parcial del poder.

· La  identifican con el poder formal o legítimo, ligado a la posición que se ocupa en la jerarquía. 

French y Raven:

· Más clara parece, sin embargo, la distinción entre poder e influencia.

· Definieron  la influencia:  como la fuerza que una persona (agente) ejerce sobre otra (objetivo) para inducir un cambio en esta última, incluyendo la modificación de la conducta, de las opiniones, actitudes, metas, necesidades y valores.

·  El poder lo conciben como la capacidad potencial de un agente para ejercer influencia. También como el repertorio efectivo de conductas de influencia con que cuenta una persona.

Explicar brevemente los tipos de poder según French y Raven (1959)y Raven (1965) 1,5 

 1. Poder de recompensa: basado en incentivos positivos a personas/grupos para conseguir el resultado que se desea.

 2. El poder coercitivo: se apoya en las sanciones y en su capacidad intimidatoria y disuasoria.

 3. El poder de experto: está ligado a la disposición de capacidades, conocimientos o experiencia. Eficaz en el seno de la organización, puede traspasar los límites de la organización.

 4. El poder de referente: deriva de la posesión de rasgos personales que resultan atractivos o valiosos para otras personas. Puede rebasar los límites de la organización o del grupo: publicidad.

 5. El poder legítimo: tiene su respaldo en las normas de la organización. Acatadas por sus miembros. Se  identifica con la autoridad formal.

 6. El poder informativo: se basa en la capacidad para obtener y administrar información útil para la organización: posibilidad de concentrarla y establecer sus cauces de distribución. 

Marina: quien posees información tiene poder, y quien puede distribuir información  tiene influencia.

2. LA DIRECCIÓN DEL PODER EN LAS ORGANIZACIONES (2,5 PUNTOS).

El poder descendente
· En general, existe una relación inversa entre dependencia jerárquica y poder formal. Una menor dependencia suele hallarse asociada a una mayor capacidad de influencia, y viceversa. Por otro lado, cuanto más directa es la dependencia jerárquica de una persona o un grupo con respecto a otro, más poder formal ejercen estos últimos sobre los primeros.

· El poder descendente se apoya en todas o en parte de las fuentes de poder que dan lugar a los tipos de poder.

1. La posición ocupada en la jerarquía.
2.  La posibilidad de administrar recompensas o sanciones: poder de recompensa o coercitivo.

3. El control sobre las decisiones: implica no solo la capacidad de tomar decisiones de manera autónoma, sino también el control de las premisas a partir de las cuales la organización ha de tomar aquéllas.

El poder descendente: la participación o delegación de autoridad
· Participación en las organizaciones de trabajo ha sido posible gracias a la progresiva democratización de la vida política y social. Para justificar la participación se han propuesto hipótesis: que al introducir la participación en las organizaciones de trabajo se aumentaría la productividad y mejorarían los resultados económicos. La implantación de una política de participación que aspire a ser eficaz requiere considerar la organización en su conjunto y el compromiso formal de todas las partes, de manera que pueda desarrollarse con garantía de continuidad.

· La delegación de autoridad implica una mayor distribución del poder entre los distintos niveles de la estructura: mayor capacidad de influencia a miembros de la organización que ocupan niveles inferiores.

El poder ascendente
· Este modelo se basa en una relación interactiva en los procesos de poder e influencia
· Describe al  agente: como un decidor que sopesa costes y beneficios de las distintas fuentes de poder a su alcance, del receptor espera respuestas de conformidad, aceptación o resistencia. A diferencia del poder descendente, se apoyan en fuentes de carácter informal.
· Todos los miembros de una organización disponen, por lo tanto, de fuentes de poder a su alcance. Tanto la influencia en sentido ascendente como entre iguales(horizontal) se apoyan en diferentes fuentes:


·  Las características personales, como la motivación y las variables de la personalidad del agente.

·  La información disponible, que puede ser un recurso valioso para otras personas o departamentos.

· La disposición de conocimientos o habilidades imprescindibles y de información vital para el desarrollo de la organización incrementa la dependencia con respecto a su poseedor.

· La ubicación en la estructura: puede conllevar un cierto grado de control sobre determinados recursos, como la cantidad y calidad de las relaciones que permite establecer.

Las bases sobre las que se sustenta el poder
· Tres elementos: recursos, dependencia y alternativa: determinan la cantidad de poder de la que pueden gozar una persona o grupo.

 1. Los recursos son los bienes tangibles o intangibles que se pueden administrar para lograr el fin deseado.

 2. Quien posee recursos se haya en disposición de ejercer poder, siempre que otros lo necesiten. Es decir, cuando exista dependencia de ellos. Cuanto mayor es la dependencia más vulnerable es la persona o el grupo en relación con su poseedor. El grado de dependencia se incrementa cuanto más importante, escaso e insustituible es el recurso controlado en la relación social.

 3. La  existencia de alternativas a los recursos modera los efectos de la dependencia, permite que ésta sea menor y reduce el poder del poseedor de los recursos.

· Disponer de recursos no es condición suficiente para gozar de poder. Para que los recursos se transformen en un instrumento de poder es necesario ser consciente de su importancia y saber utilizarlos.

Procesos políticos
· La política designa el proceso en el que se ponen en acción los mecanismos de poder, incluye actividades dirigidas a adquirir, desarrollar y utilizar el poder para lograr el resultado deseado cuando hay incertidumbre o desacuerdo. entre las opciones existentes.

· Las tácticas de tipo político suelen ser más frecuentes en los niveles superiores de la jerarquía, en las situaciones de conflicto y, en general, en entornos caracterizados por la incertidumbre. Es decir, en todos aquellos terrenos en los que el comportamiento se encuentra menos sujeto a normas claramente definidas.

3. TEORÍAS SOBRE EL CONFLICTO:1.ENUMERA LAS PRINCIPALES ORIENTACIONES EN LAS TEORÍAS SOBRE EL CONFLICTO,2.EXPLICA LOS MODELOS INTEGRADORES. Feb/06
Describir brevemente las orientaciones: teorías descriptivas, teorías explicativas (que pueden ser de dos tipos estructurales y de proceso),las teorías integradoras y las teorías prescriptivas  1.
Teorías descriptivas: 

· Se  ocupan de identificar tipos de conducta, etiquetarlos e interrelacionarlos.

·  Las dimensiones o variables que permiten clasificar los tipos de respuesta al conflicto:

a) El interés por las metas: el interés por las metas propias y por que la otra parte alcance las suyas.

· La teoría predice la aparición de distintos tipos de conducta según sea la fuerza relativa a estos intereses: acomodación, compromiso, solución de problemas, evitación y confrontación.

b) Integración y distribución:

· Integración: alude a las conductas que buscan maximizar los resultados conjuntos de las partes.

· Distribución:  persigue maximizar las diferencias entre los resultados de cada parte.

c) Mitigación - intensificación y pasiva - activa.

· Mitigación - intensificación: se refieren a la medida en que la conducta contribuye a aliviar o a agravar la tensión.

·  Pasiva – activa:  grado de actividad o pasividad que supone una conducta en relación con la gestión del conflicto.

Teorías explicativas: 

· Dos  aproximaciones:

a) Modelos  estructurales: orientados al análisis de las variables que intervienen en la manifestación del conflicto y en su desarrollo, aplican un análisis común al contexto y la conducta de las dos partes en conflicto, un esquema simétrico. 

Los componentes estructurales de la situación de conflicto:
· Predisposiciones de conducta de cada parte.

· Presiones sociales

· Estructura de incentivos.

b) Modelos de proceso: analizan las fases del conflicto y sus consecuencias, su dinámica, describen el conflicto como una cadena.

Fases: 

· Antecedentes

· La experiencia de frustación

· Valoración de la situación

· Interacción

· Consecuencias

Teorías integradoras: 

· Integran  las perspectivas de estructura y de proceso.

·  Tanto los enfoques estructurales como los de proceso tienen carencias importantes. La visión parcial de estas perspectivas destaca su escasa atención a los mecanismos responsables de la escalada y la distensión en los conflictos, la importancia que tiene la toma de decisiones en la gestión de los mismos.

Teorías prescriptivas: 

· Tratan de proporcionar pautas de actuación en función de cada situación y de las consecuencias deseadas.

· En su mayoría son fruto de observaciones asistemáticas y del sentido común.

Explicar la teoría de la interdependencia de metas (Deutsch,1949,1973)y la teoría de la interdependencia de los intereses (Vliert y Janssen,2001) 1,5 

Teoría de la Interdependencia de las Metas (Deutsch)
· Intenta integrar las respectivas de estructura y proceso, aunque de alcance limitado, ya que contempla un rango muy reducido de conductas.

·  Esta teoría presta atención a elementos estructurales que intervienen  en la aparición del conflicto y plantea el proceso que da lugar a la conducta de los contendientes. 

· El  comportamiento de una de las partes está determinando por la relación que percibe entre sus propias metas y las de sus oponentes. En el establecimiento de dichas metas intervienen factores estructurales de la organización, así como variables propias de las personas o grupos.

·  La relación entre las metas puede adoptar dos formas: cooperativa o competitiva.

a)  La cooperativa: interdependencia positiva: en este caso las partes en conflicto se necesitan mutuamente para alcanzar sus objetivos. 

b) La competitiva: interdependencia negativa: las metas de una y otra parte son incompatibles.

· El proceso que determina el signo de la interdependencia, y que da lugar a la cooperación o la competición, estaría modulado por tres variables:

a) Sustituibilidad: grado en que las acciones o tareas de una parte pueden ser realizadas por la otra gracias a la existencia de una relación positiva entre ellas.

b) Catexis: designa el desarrollo de actitudes positivas entre ambas partes

c) Inducibilidad:  disposición de cada parte a ser influida por la otra.

· Los elementos estructurales intervienen en la fijación de las metas, los tres procesos intermedios (Sustituibilidad, Catexis e Inducibilidad) determinan el grado de interdependencia que dará lugar a la cooperación o a la competición.

Teoría de la Interdependencia de los Intereses (Vliert y Janssen)

· Conjuga la Teoría de la interdependencia de las metas con la  Teoría del Interés Dual por las Metas.

· Sustituye los tres mediadores de Deutsch (Sustituibilidad, Catexis e Inducibilidad)  por el interés por las metas propias y el interés por los otros.
· El nivel que alcance cada uno de estos intereses condicionará la percepción de  la interdependencia de las metas y el tipo de conducta. 
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