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TRABAJO · 1

REFEXIONES PERSONALES: CASO ANALIZADO CHISTE BIMBO
“El pan de molde le ha sabido rancio a un técnico de 38 años de la planta de Bimbo en Granollers (Barcelona), despedido por la compañía por enviar a sus compañeros un chiste considerado ofensivo por la dirección, que ha desatado un conflicto laboral”


En mi opinión este conflicto surge con  la ofensa hecha por parte del empleado al evidenciar su descontento y frustración ya que en el chiste se puede observar su inconformidad salarial en la empresa, el mismo no se siente a gusto y hace una parábola de burla,  lo que trajo como consecuencia la acción de despido por parte de la directiva de la empresa por concepto de la perdida de confianza hacia el empleado y la falta de respeto para con la organización, pero el conflicto continua ya que el mismo demando a la empresa pero se puede observar la desventaja que tiene el empleado frente a la organización ya que no tiene ninguna  justificación ante la ofensa.
CONFLICTO
 Es cuando los intereses de dos personas parecen ser incompatibles en relación a una situación.

El conflicto comienza cuando una de las partes se ve afectada negativamente frente a una situación, que se supone tienen que llegar a acuerdos que beneficien a las dos partes, por el contrario se da una reacción 
que automáticamente  la otra parte se pone en posición de predisposición al sentirse en desventaja.   Aquí en este momento entran la subjetividad del individuo en donde adquiere conductas personales y se comporta mas sentimental que objetivo sin importar que tipo de situación se este tratando, ya que los pensamientos y las emociones son subjetivas.

Las organizaciones están compuestas por personas, que a su vez se integran en grupos y coaliciones. Esta diversidad de agentes organizacionales hace que el conflicto sea algo de especial relevancia para entender el funcionamiento organización de un empresa ya que las mismas persiguen intereses y objetivos que difieren muchas veces con diferentes criterios que se encuentran en el ámbito social.

Por otra parte los conflictos se pueden generar o estar presentes en un individuo en particular, ya sea por problemas no superados en su vida y los cuales los lleva a cada situación de su vida lo que le impide tener objetividad a la hora de la negociación ya que los conflictos internos van a prevalecer en su conducta y estados de ánimos que van a incidir  en sus puntos de vista y por lo general siempre se va a sentir atacado frente a cualquier situación donde el mismo se sienta atacado.
Causas del Conflicto:

1.-  Intereses Opuestos.

2.-  Recursos Escasos en el tiempo.

3.- Confusión entre responsabilidad y autoridad.
4.- Diferentes conductas personales.

5.- Diferencias individuales y colectivas dentro y fuera de una organización.

CASOS DE NEGOCIACIONES DE CONFLICTO
Caso · 1:  Este Caso trata sobre la comercialización  de la diversidad biológica en África y el problema principal radica en un conflicto global de apertura mundial, es decir, el comercio de recursos biológicos es hoy un gran negocio, pero los términos de intercambio mundiales están incrementando el control que ejercen las grandes empresas sobre los sistemas agrícolas y de salud de África, y minan los derechos colectivos de las comunidades a la biodiversidad de sus  recursos naturales, La privatización creciente de la biodiversidad de África amenaza no sólo la base de recursos biológicos sino los medios de vida y los derechos de las comunidades locales que dependen de ella.  Por tal motivo ellos están tratando de abrirse al mercado mundial pero organizando su entorno de manera que no afecte directamente su mercado.
http://www.grain.org/sp/publications/num5-sp.cfm
Caso · 2:   Este caso  identifica el tipo de negociación por desacuerdo donde cada una de las partes tienen algunas diferencias, es una Industria Farmacéutica, y la directiva esta  muy preocupada por el uso excesivo de alcohol y drogas y los problemas que pueden causar en la salud y lo que ha afectado esto en el rendimiento productivo de los empleados por lo que han tomado una serie de medidas preventivas y es allí donde entra el conflicto debido a que varias de esas medidas son fuertes, se discute la justicia, aplicaciones de test  al personal que trabaja específicamente con estos productos, cada cuanto tiempo van aplicar dichas pruebas de detección del uso 
de estos productos, las decisiones de despido en fin surgen alternativas de rehabilitación a algunos empleados y la idea fundamental de este caso es 
lograr  resolver el problema pero aportando soluciones a las diferencias encontradas y unificar criterios en un punto de equilibrio que sea favorable para la empresa y justo para los empleados que se le va aplicar dichas pruebas y controlar si ocurre el despido la manera en que se va a manejar dicha situación.
http://www.c-electronico.com/negociacion/capitulo2/cap2caso1.html
Caso ·3: Un caso a mi criterio muy peculiar, Titula la “Licencia de un Pan que dura dos Años” trata sobre la fusión de dos empresas,  una empresa llamada TECNOPAN, una empresa alicantina dedicada a la explotación de una patente sobre la fabricación de productos de panificación y bollería de larga duración y otra llamada  JOMIPSA (José Miguel Poveda S.A.) es una empresa española dedicada a proveer soluciones alimentarías a grandes colectivos en situaciones especiales (grandes eventos, conflictos armados, catástrofes). Estas dos industrias se unen ya que innovaron la fabricación de un pan que dura dos años, el cual esta elaborado con altas tecnologías, la calidad es indiscutible, los productos son de origen natural la mayoría de ellos, el perfil de ambas empresas se ajustaba y decidieron comenzar sus relaciones comerciales. En una primera fase, la empresa alicantina exportaba directamente los pedidos de pan a la empresa turca. Pero este método tenía inconvenientes graves. Los aranceles a la importación suponían una fuerte traba a este comercio el pan de larga duración se incluye dentro del epígrafe correspondiente al pan, y este producto está sometido a gravámenes muy altos. A esto había que añadir que los costes de mano de obra y materias primas son superiores en países con un nivel de vida mayor, como es el caso de España respecto a Turquía. El resultado era un precio final demasiado alto que, debido a una mala planificación,  llegó a ocasionar pérdidas a la empresa importadora. Por estos motivos, se plantearon la posibilidad de que 
TECNOPAN transfiriera su tecnología a la empresa turca licenciándole su patente.  El conflicto surge a partir de la mala planificación que se planteo, 
debido a que se dan cuenta de los altos costos que generan el producto, el sistema de cobro que habían implementado no fue el mas idóneo y una amenaza para TECNOPAN. Mediante una licencia de patente, la empresa adquiría la exclusividad para explotar el producto dentro de Turquía La empresa española seguía manteniendo sus derechos sobre el resto de zonas en las que poseía la patente sobre el pan de larga duración, pero le empresa podría competir libremente con ésta en cualquier otro mercado.  Lo que generaba como consecuencia desventajas para una y oportunidades para la otra, conflicto de mucha tensión ya que es un producto innovador, con un alto potencial de marcado, pero limitado a políticas arancelarias costosas que impedían la exportación, el problema radico en la falta de planificación por  parte de las dos empresas. 
 http://www.ua.es/cenemes/noticias/2000/junio2000/TECNOPAN.doc
