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LIDERAZGO NATURAL

Se dice que es ese lider que no es
reconocido como tal con un titulo pero
que representa ese “rol” a la perfeccion.
Tanto es asi, que nadie lo cuestiona,

no que se toman sus

recomendaciones y gufas como algo

e hay que cumplir.

Son personas que ejercen un tipo de liderazgo muy
apreciado por el grupo y mas que aceptado.
LIDERAZGO TRANSFORMACIONAL — EL MAS

Se consldera el liderazgo mas completo y es que los
lideres que actian bajo este esquema son
I B e ya que trabajan desde
su auténtico poder de motivacion e
inspiracion hacia el grupo... jPermanente!

LIDERAZGO "DE LA CURVA"

LIDERAZGO BUROCRATICO
Su base, la de este lider, es cumplir a
rajatabla las normas de la empresa por
encima de lo que
s més conveniente para el grupo o lo que
cada uno necesita para poder llegar a los
objetivos

mpre porque se basa en la “curva
ado
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La actual sociedad
La actual “sociedad del conocimiento” pasa del
concepto de “mano de obra”, al de “capital
intelectual”,
depende de la accion, sino de la interaccion y

la comunicacion. Cuando falla la interaccion, todos

los esfuerzos adicionales de las empresas
se dafian.

RELACIONES DIADICAS, SEGUIDORES Y DELEGACION

Es muy importante conocer el tipo de liderazgo que se
en las organizaciones por parte
del lider, pero también Ia figura del seguidor tiene una
importancia relevante en este tipo de
relacion, ya que no todos los seguidores son iguales, ni
se comportan de la misma forma.

La teoria diadica o también conocido como
liderazgo individualizado, es un enfoque del
liderazgo que pretende explicar el por qué los
lideres varian su comportamiento teniendo mas
influencia y efectos con distintos seguidores. Este
enfoque se orienta en las diversas relaciones
diadicas, sefialando que un lider establece
relaciones diferentes con cada uno de sus
seguidores.

Diadica: se refiere a la relacion entre el lider y
cada uno de los seguidores en un departamento
0 unidad de trabajo.

Relaci6n diadica: establece las diferentes
conductas que mantiene el lider con cada
integrante del equipo.

Teorfa de la vinculacién diadica vertical La primera
etapa en la evolucion es la adquisicién de
conciencia de que existe una relacion entre el lider
y un seguidor, mas que un lider entre un
grupo de seguidores (Lussier y Achua, 2005,

p.222

Teorfa del intercambio entre lider y
miembro También conocida como ILM,
es la segunda
etapa, propone que la calidad de la
relacion entre un lider y un seguidor es
una condicion
importante de la forma en que se tratara
a cada seguidor.

La condicion del seguidor El liderazgo utiiza la
influencia sobre sus seguidores para alcanzar un
fin determinado. Chiavenato (2004; p.449) define a
la influencia: Influencia es una transaccion

entre personas, en razon de la cual una persona
acttia con la intencién de modificar o provocar

el comportamiento de otra.

el éxito de las organizaciones ya no

EL PENSAMIENTO DE LIDERAZGO

PENSAMIENTO SISTEMICO Y

LIDERAZGO.

Es la actitud del ser humano, que se basa en la percepcion del
mundo real en términos de
otalidades para su analisis, comprension y accionar, a
diferencia del planteamiento del método
cientifico, que slo percibe partes de éste y de manera
inconexa
El pensamiento sistémico se caracteriza en decir que el todo
puede ser més, menos o igual que
la suma de las partes, es una filosofia basada en los sistemas
modernos buscando llegar a
ohietivas tActicos v no ni; 1ales

TECNICAS DE NEGOCIACION

Negociar es un proceso muy parecido a vender,
aunque con algunas diferencias. Ya hemos
dicho que vender es persuadir, convencer al posible
cliente para que piense y actiie como el
vendedor quiere que este actie y, siempre, en
beneficio de ambas partes.

En la negociacion, también una parte intenta.
persuadir ala otra. Se ha dicho que negociar es
un proceso de resolucion de un conflicto entre dos o
nas partes
Generalmente, en la negociacion no resulta afectada
la relacion total entre los participantes,
se difiere en una parte, no en el todo. Las fases de
la negociacion son muy parecidas a las de la
venta; del conocimiento y dominio de estas fases va

nder an aran madida al éxitn

En la fase de preparacion hay que
definir lo que se pretende conseguir y
mo conseguirlo,
estableciendo los objetivos propios, qué
tipos de descuentos pueden ofrecerse
caso de
necesidad y hasta donde es posible
ceder; es muy importante tratar de
descubrir los objetivos

eneficios
El Pensamiento Sistémico permite la

comprensi6n, simulacién y manejo de sistemas

complejos, como los que existen en cualquier

empresa., negocio o 4rea de trabajo, al utilizar

esta herramienta se simplifica el entendimiento de

Ios procesos internos y su efecto en el ambiente
exterior, asf como la interaccion entre de las

Caracteristicas:

El Pensamiento Sistémico tiene cualidades Gnicas que o hace
a herramienta invaluable para
modelar sistemas complejos:

- Enfatiza la observacion del todo y no de sus partes
+ Es un lenguaje circular en vez de lineal
 Tiene un conjunto de reglas precisas que reducen las
ambigiiedades y problemas
comunicacion que generan problemas al discuti situaciones
mplejas

« Confiena herramientas visiiales nara ohservar al

LAS RELACIONES Y EL

LIDERAZGO

LIDERAZGO TRANSCULTURAL

La cultura y el liderazgo son dos conceptos
importantes para la Psicologfa Social.
Durante la dltima década numerosos autores.
han reconocido la influencia que tienen los
factores culturales sobre os procesos
psicol6gicos, psicosociales y
organizacionales

partes aue intearan el sistema alobal. Como se ha dicho, las personas negocian
porque tienen o creen tener un conflicto de
derechos

ointereses. En esta fase que normalmente se
llama de conversacion, intercambio o
presentacion, tratando de quitar agresividad al
vocablo discusi6n, se exploran los temas que
separan a las partes para conocer sus actitudes
e intereses. Es muy parecida ala etapa de
determinacion de necesidades que se practica
en la venta.

en la negociacion las posiciones van
moviéndose, unas veces acercandose

y otras, por el contrario, distanciandose. La seffal
es un medio que utilizan los negociadores

Aunque la mayorfa de los autores reconocen que el
liderazgo es un fenémeno universal (Bass,
1990 p. 4), también reconocen que los valores,
creencias, normas e ideales propios de una
determinada cultura afectan a las conductas del
lider, a sus metas, a las estrategias de las
organizaciones (Bass, 1990, p. 772) y obviamente
también a la percepcion que los seguidores
de dichos lideres tienen acerca de ellos. Para
determinar qué aspectos del liderazgo son
universales y cudles estan influidos por la cultura la
estrategia més utilizada es la que Fiske y
cols. (1998 p. 945) denominan estrategia de

“tipologias y dimensiones” Mediante esta forma de investigar se busca

descubrir una serie de rasgos o
dimensiones basicas
que puedan encontrarse en todas, o la
mayoria de, las culturas. Posteriormente
esta

dimensiones pueden utilizarse para
describir a una determinada cultura y para

En nuestro pais, la edicion de este nimero especial del
oletin de Psicologia también constituye
una clara muestra de este interés plenamente justificado
un mundo como el actual en el
que, por diversas razones, (globalizacion, inmigracion,
etc.) los contactos interculturales son
cada vez mas frecuentes. Fernando Molero Alonso es
Profesor Titular de Psicologia Social en
la Facultad de Psicologia de la Universidad Nacional de
Educacion a Distancia (Madrid)

La cultura tiene aspectos denotativos (creencias) que
seffalan como son las cosas, aspectos
connotativos (actitudes, normas y valores) que sefialan
no las cosas deberian ser y aspectos
pragmaticos que proporcionan instrucciones o reglas
sobre como hacer las cosas (para una
revision actualizada del concepto de cultura, desde la
perspectiva de la Psicologia Social, véase
Paez y Gonzalez, 2000). Por su parte el liderazgo es
uno de los procesos psicosociales que,
desde los experimentos pioneros de Lewin y cols.

comparaciones entre ellas, tanto en estas
dimensiones basicas como en cualquier
variable
psicolégica o psicosocial que se desee
examinar.
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