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Introducción. 

 

La dinámica de los grupos y equipos de trabajo es fundamental para el éxito de 

cualquier organización. Estos conceptos son esenciales para comprender cómo 

las personas interactúan, se comunican y colaboran en entornos organizacionales. 

A continuación, se presenta una introducción a varios temas clave relacionados 

con el comportamiento grupal y la dinámica organizacional. Los grupos son 

unidades básicas en cualquier organización y su estudio permite entender cómo 

las interacciones entre sus miembros afectan el rendimiento global. Los equipos, 

una forma particular de grupo, se caracterizan por su enfoque en objetivos 

comunes, colaboración y desempeño colectivo. La cohesión, roles, normas y 

dinámicas internas son elementos esenciales que influyen en la eficacia de un 

grupo o equipo. La comunicación es el proceso mediante el cual se transmiten y 

se intercambian informaciones y significados dentro de una organización. Una 

comunicación eficaz es vital para el funcionamiento organizacional, ya que permite 

coordinar actividades, alinear objetivos, resolver problemas y fomentar un 

ambiente de colaboración. La comunicación puede ser formal o informal y puede 

fluir de manera vertical (de arriba hacia abajo o de abajo hacia arriba) o horizontal 

(entre pares). El liderazgo es el proceso de influir y guiar a los miembros de un 

grupo u organización hacia la consecución de objetivos comunes. Los líderes 

desempeñan un papel crucial en la motivación de los empleados, la creación de 

una visión compartida y la gestión del cambio. El poder es la capacidad de influir 

en las decisiones y comportamientos de los demás, mientras que la política 

organizacional se refiere a las estrategias utilizadas por los individuos y grupos 

para alcanzar sus objetivos dentro de la organización. El poder puede provenir de 

diversas fuentes, como la autoridad formal, la experiencia, la información o las 

relaciones. El conflicto es una situación en la que dos o más partes perciben que 

sus intereses están en oposición. Aunque el conflicto suele verse como algo 

negativo, puede ser constructivo si se gestiona adecuadamente, ya que puede 

llevar a la innovación y la mejora. La negociación es el proceso mediante el cual 
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las partes en conflicto buscan un acuerdo mutuo, mientras que la mediación 

implica la intervención de un tercero neutral para ayudar a resolver el conflicto. 

Estos conceptos proporcionan una base sólida para entender cómo funcionan los 

grupos y equipos dentro de las organizaciones, y cómo las dinámicas de 

comunicación, liderazgo, poder y conflicto influyen en el comportamiento y los 

resultados organizacionales. 
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Instrucciones: Estimados maestros, en esta semana de trabajo, la actividad a realizar es "Mapa Conceptual" de los temas: UNIDAD III. EL GRUPO3. 1.- 

Fundamentos del comportamiento grupal y equipos de trabajo. 3.2.- Comunicación organizacional. 3.3.- Liderazgo en las organizaciones 3.4.- Ejercicio del 
poder y la política. 3.5.- Conflicto, negociación y mediación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EL GRUPO. 

Fundamentos del comportamiento grupal y equipos de trabajo. 

Son dos o más individuos que interactúan entre sí, son interdependientes, que se han unido para 

lograr objetivos y metas particulares. Pueden ser formales o informales de acuerdo la estructura de la 

organización (formal) o no está estructurado formalmente, ni determinado por la organización, la 

necesidad de contacto social (informal). 

Etapas del desarrollo 

de grupo. 

1. El modelo de las cinco etapas Mediante los grupos se 

desarrollan a través de una secuencia estandarizada de 

5 etapas. Estas son: 

Formación: 

Se caracteriza por 

mucha 

incertidumbre 

entre sus 

miembros. 

Tormenta: 

Se caracteriza por la 

existencia de 

conflicto dentro de 

este. 

Normatividad: 

Se presenta una 

relación 

estrecha y 

cohesión. 

Comunicación 

organizacional. 

Es el medio que permite orientar las 

conductas individuales y establecer 

relaciones interpersonales que ayuden 

a trabajar juntos, para alcanzar una 

meta. 

De acuerdo con Goldhaber, la 

comunicación organizacional reúne los 

siguientes puntos: 

Liderazgo en las 

organizaciones. 

Muchas ocupan altos cargos en la 

jerarquía (presidentes, directores y 

gerentes), desde el trabajo de otras 

personas y asumen responsabilidad por la 

actividad conjunta de varios individuos. 

El liderazgo. 

Es un conjunto de habilidades que 

hacen que una persona sea apta para 

ejercer tareas como líder. Se pueden 

liderar no solo tareas, sino también 

ideologías, muchos se inspiren labores. 

Ejercicio del poder y 

dependencia. 
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Desempeño: 

Es cuando el grupo 

es totalmente 

funcional. 

Movimiento: 

La etapa final en el desarrollo de 

grupos, se caracteriza por el 

interés de concluir las 

actividades. 

2. El modelo de 

pasos en equilibrio. 

La primera reunión establece la dirección del 

grupo; la primera fase de la actividad del 

grupo es inercia; lugar al final de la primera 

fase que ocurre exactamente por una 

aceleración marcada. 

El comportamiento del grupo 

de trabajo. 

Incluye variables como la habilidad de los 

miembros y el tamaño de grupo, el nivel de 

conflicto y las presiones internas sobre los 

integrantes para conformar las normas de grupo. 

Los componentes que determinan la satisfacción y desempeño del 

grupo son: 

Las condiciones externas 

impuestas sobre el grupo: 

Recursos de los 

miembros del grupo: 

Estructura de grupo: 

Ocurre un sistema 

complejo abierto 

que está 

influenciado al 

medio ambiente. 

Implica 

mensajes, su 

flujo, 

propósito, 

dirección y 

medio 

empleado. 

Implica 

personas, 

actitudes, 

sentimientos, 

relaciones y 

habilidades. 

Marchis describe 

“el plan estratégico 

de comunicación”.  

Análisis de 

diagnóstico. 

Investigación 

del público, 

tanto objetivo 

y potencial. 

Investigación 

interna, a través 

del clima laboral 

y comunicación 

interna. 

Investigación 

externa. La 

evaluación 

externa de la 

empresa. 

Investigación de la 

competencia. Lo 

que falta ofrecer y 

cambiar. 

Comité de 

comunicación. 

Crea un grupo de especialistas, ya sea 

jefe, director, consultor externo, 

técnicos y buscar implementar otras 

estrategias. 

Objetivos de 

comunicación. 

Establece las mestas 

que requiere conseguir 

a través de un plan. 

Estrategias. 

Son los 

resultados 

obtenidos 

en cada 

diagnóstico 

y de 

acuerdo a 

objetivos 

propuestos  

que ayuden 

al logro de 

los mismos. 
Estableci

miento de 

acciones 

concretas. 

Establecer las 

estrategias, 

circunstancias, 

recursos, áreas 

implicadas y 

resultado 

previsto. 

Tipos de 

comunicación 

organizacional. 

No solo se lleva a cabo 

en el interior de las 

empresas si no, si no 

fuera de ella se divide 

en dos partes. 

Implica una apropiación 

desigual de poder, ya que los 

miembros del grupo solo 

acatarán las órdenes, aunque 

pueda que sí ayuden a tomar 

decisiones dando su punto de 

vista y colaborando de otras 

formas. 

Teorías de la 

situación y de la 

contingencia del 

liderazgo (Teoría 

de la contingencia 

del liderazgo de 

Fiedler). 

Fred Fiedler propone 

combinar el estilo de 

liderazgo de acuerdo 

con la situación de la 

organización. La idea 

básica es simple: 

aplicar el estilo de 

liderazgo a la 

situación que sea 

más propicia para su 

éxito. 

Fiedler 

preferencia 

del 

colaborador 

(EPC) 
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Son un subconjunto de 

un sistema de 

organización, con  

Estrategia de la 

organización, 

estructura de 

autoridad, regulaciones 

formales, recursos 

organizacionales, 

evaluación del 

desempeño, la cultura 

organizacional y el 

ambiente físico. 

Es el nivel de 

desempeño que 

obtenga un grupo 

depende en gran 

medida de los 

recursos que aporten 

Habilidades y 

características de la 

personalidad. 

Liderazgo formal, 

papeles, normas, 

estatus, tamaño, 

composición y 

cohesión. 

Procesos de grupo: 

Disminuir sus 

esfuerzos, esto da 

como resultado la 

holgazanería social, 

aunque también 

pueden crear 

resultados mayores a 

la suma de sus 

contribuciones. 

Tareas de grupo: 

El desempeño y la 

satisfacción del 

integrante del 

grupo también 

dependen las 

tareas que el 

grupo esté 

realizando, su 

complejidad y su 

interdependencia. 

Toma de decisiones en 

grupo: 

Se evalúan sus 

fortalezas y 

debilidades. 

COMPRENSIÓN DE LOS TRABAJOS EN 

EQUIPO. 

Producen una sinergia positiva a través de un 

esfuerzo coordinado. Es decir, el resultado de 

sus esfuerzos es mayor que la suma de sus 

contribuciones individuales. 

Tipos de equipos: 

Calendario y 

presupuesto. 

Fijar las fechas 

llevadas a cabo 

y dar a conocer 

cuánto 

costaran. 

Herramientas  

de control. 

Después de 

determinado 

tiempo, 

implementa 

mecanismo de 

evaluación 

mecanismo y 

resultados. 

Comunicación 

interna. 

Es aquella que busca 

lograr objetivos 

organizaciones a través 

de mensajes que fluyan 

de manera eficiente 

entre sus miembros, un 

ambiente de trabajo 

agradable y obtener 

una manera de tener 

buenos resultados. 

Marchis define: 

Conjunto de acciones 

que engloban, todos 

los procesos 

comunicativos, que 

establece la empresa 

con empleados, ya sea 

propietarios, 

representantes y 

familiares de los 

mismos. 

El catedrático menciona los 

objetivos y funciones de 

manera interna: 

Responsabilidades 

Establecer objetivos y 

estrategias comunicativas, 

Establecer prioridades, acceso 

de información, flujos de 

comunicación y establecer 

cómo funciona el sistema.  

Objetivos

. 

Organizar en la misión y visión su confianza y lealtad, una 

imagen positiva en la empresa, equilibrar información 

ascendente, descendente, horizontal y transversal. Proyecto 

de empresa, estilo y favorecer cambios en el entorno interno 

y externo. 

El líder que se concentra 

en las tareas consigue 

mayor eficacia del grupo 

en situaciones de mucho o 

poco control de la 

situación. Fiedler se basa 

en tres variables: 

Relaciones entre el líder y 

los miembros (buenos o 

malos), o sea, la manera 

en que los miembros 

apoyan al líder. 

Estructura de la tarea 

(mucha o poca), o sea, 

la medida en que los 

miembros comprenden 

los objetivos de las 

tareas, los 

procedimientos y las 

instrucciones. 

Poder de posición del líder 

(alta o baja), es decir, la 

autoridad del líder para 

recompensar o sancionar y su 

experiencia en la tarea. 

Tres características 

situacionales en ocho 

circunstancias de 

liderazgo. 
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Equipos de solución 

de problemas: 

Los miembros 

comparten ideas 

u sugerencias 

para mejorar los 

procesos y los 

métodos de 

trabajo. 

Los equipos 

autodirigidos: 

Es poner en 

práctica lo que 

deciden, 

incluso pueden 

seleccionar a 

sus propios 

miembros. 

Equipos 

interfuncionales: 

Tienen como 

integrantes a 

empleados del mismo 

nivel jerárquico, pero 

de diferentes áreas de 

trabajo, que se 

reúnen para llevar a 

cabo una tarea. 

Equipos de alto 

rendimiento: 

Pueden crear equipos 

eficaces o de alto 

rendimiento teniendo en 

cuenta los siguientes temas: 

Los mejores equipos 

de trabajo tienden a 

ser pequeños. 

Los miembros deben poseer 

entre tres tipos de habilidades: 

Para la solución de problemas, 

experiencia técnica, y de toma 

de decisiones. Cada persona 

como sabemos 

es diferente y en 

los equipos se 

desempeñan 

diferentes 

papeles. 

El equipo 

debe tener 

una visión en 

común, 

traducido en 

metas 

específicas. 

Necesitan un líder y una estructura 

que proporcione un enfoque y 

dirección, las tareas deben estar 

designadas y el trabajo debe estar 

equitativamente distribuido. 

La gerencia deberá tener en 

cuenta que las recompensas 

individuales ya no son 

suficientes, sino que se debe 

tomar en cuenta el 

recompensar al grupo. 

Los equipos deben tener una fuerte 

confianza, donde los miembros crean en la 

integridad, el carácter y la capacidad de cada 

uno. 

Funciones: 

Investigar: Tiene la finalidad de 

elaborar una política del clima social, 

que ayude después a la toma de 

decisiones. Orientar: escuchar y 

sensibilizar los distintos aspectos de 

una empresa. Informar. Animar y 

coordinar: La empresa puede distribuir 

y recoger manera que otros. Organizar 

campañas: Tiene una visión de corto, 

mediano y largo plazo que quiera 

realizarse dentro de la empresa. 

Formar: determinar actividades 

específicas dando mejor comunicación. 

Comunicación externa. 

Es el conjunto de 

actividades 

generadoras de 

mensajes 

dirigidos a crear, 

mantener o 

mejorar la 

relación con los 

diferentes 

públicos objetivo 

del negocio, así 

como a proyectar 

una imagen 

favorable de la 

compañía o 

promover 

actividades, 

productos y 

servicios. 

ELEMENTOS QUE 

INTERVIENEN EN EL 

PROCESO EXTERNO. 

Emisor: 

Cada funcionario de la entidad 

sabrá ejecutar en cada 

situación el comportamiento 

comunicativo en línea con la 

identidad de la empresa. 

Mensaje: 
Es la identidad 

corporativa 

convertida en 

unidades de 

comunicación. 

Canales: 

Teléfono, 

juntas, carteles, 

anuncios, 

cartas, páginas 

de internet, 

volantes, etc. 

El liderazgo orientado 

a las tareas es más 

adecuado cuando la 

situación es muy 

favorable (tareas 

claras, el líder tiene 

poder y las relaciones 

con los miembros son 

óptimas) o cuando la 

situación es muy 

desfavorable (tareas 

ambiguas, el líder no 

tiene poder y las 

relaciones con los 

miembros son 

precarias). 

Teoría de liderazgo 

por etapas House. 

Sus raíces en el modelo de 

las expectativas que 

estudiamos en el capítulo 

sobre la motivación y 

también se le conoce como 

teoría del camino y la meta o 

teoría dirigida a los objetivos. 
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Transformar a los individuos en 

elementos de equipo. 

El individualismo y el colectivismo, son los valores culturales 

que influyen en la manera en que con posibilidad se acepten y 

operen los equipos y los grupos. 

Formación de los miembros del equipo. 

Selección: 

Se contrata miembros 

del equipo se debe 

tener en cuenta que 

además de sus 

habilidades técnicas, 

sean compatibles con 

los papeles a realizar 

dentro de un grupo. 

Entrenamiento: 

Generalmente se da 

este entrenamiento 

mediante talleres, 

donde se les enseña la 

satisfacción del 

trabajo en equipo. 

Recompensas: 

Es alentar esfuerzos 

cooperativos en el 

lugar de competitivos. 

Influencias sobre los equipos 

y los grupos 

Tales factores son: 

Contexto, metas, cohesión y liderazgo. 

Receptor: 

Son los clientes actuales 

potenciales, públicos 

selectos, la opinión 

pública, líderes, agencias, 

gobierno, gremios, 

sindicatos, etc. 

La comunicación externa 

comprende tres 

denominaciones: 

Publicidad Relaciones 

públicas. 

Está destinada a 

establecer, desarrollar, 

realizar y/o cambiar la 

imagen corporativa de 

una organización. 

Son la diplomacia de 

la empresa y 

fundamento de su 

“política exterior” 

para colocar su 

imagen en el 

sistema económico 

y social al que 

pertenece. 

Canales 

informativos: 

Boletines a los 

medios: Éstos 

transmiten 

respaldo a la 

imagen de la 

empresa, Están 

hechos en una 

estructura 

periodística. 

Información 

comercial: 

Es la relación directa 

que tiene la 

empresa con sus 

clientes o 

proveedores para 

fomentar la lealtad 

hacia la empresa. 

Se enfoca al público 

en general, más allá 

de los consumidores, 

tratando al público 

como sujeto de 

opinión. 

El emisor: Es la empresa, como en 

corporativo ideológico y 

operacional. El mensaje: Pasa a 

ser un acto de promoción, de 

hecho, social. Los canales: De 

gran importancia, ya que por ellos 

mismos se da el sentido de la 

comunicación que se quiere lograr 

y son. 

Comunicados Públicos: 

Generalmente hechos en 

medios impresos, como 

pronunciamientos de la 

empresa en su comunidad. 

Revistas: Son publicaciones 

sobre temas y aspectos de 

interés hacia la comunidad de 

estructura editorial. Etc. CLARIDAD: El lenguaje en que se 

exprese el mensaje y la manera de 

transmitirlo, deben ser accesibles para 

quien va dirigida. INTEGRACIÓN: La 

comunicación debe servir como lazo 

de integrador entre los miembros de la 

empresa para lograr el mantenimiento 

de la cooperación necesaria. 

Según esta teoría, las 

actitudes, la satisfacción, el 

comportamiento y el esfuerzo 

de una persona en el trabajo 

se pueden prever con base en 

los siguientes aspectos: 

La medida en 

que la persona 

percibe el 

trabajo o su 

comportamient

o como un 

camino que 

genera los 

resultados que 

espera 

(expectativas). 

Las 

preferencia

s de la 

persona 

por esos 

resultados 

(valencias). 

House y Dessler 

proponen cuatro 

tipos específicos 

de liderazgo: 
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APROVECHAMIENTO 

DE LA ORGANIZACIÓN. 

INFORMAL: 

EQUILIBRIO: 

Todo plan de acción 

administrativo debe 

acompañarse del plan 

de comunicación para 

quienes resultan 

afectado. 

MODERACIÓN: 

Debe ser la 

estrictamente 

necesaria y lo más 

concisa posible, el 

exceso puede 

ocasionar burocracia e 

ineficiencia. 

DIFUSIÓN: 

La comunicación 

formal de la empresa 

debe efectuarse por 

escrito y pasar sólo a 

través de los canales 

necesarios para evitar 

papeleos innecesarios. 

EVALUACIÓN: 

Los sistemas y 

canales de 

comunicación 

deben revisarse 

y perfeccionarse 

periódicamente. 

Liderazgo directivo. 

Tiene un fuerte 

efecto en los 

subordinados cuando 

la tarea es ambigua, 

pero tiene el efecto 

contrario cuando las 

tareas son claras. 

Cuando la tarea es 

ambigua, el liderazgo 

directivo es necesario 

para compensar la 

falta de estructura 

por medio de una 

fuerte autoridad. 

Liderazgo solidario. 

El 

comportamiento 

solidario del líder 

ayuda a 

compensar esas 

condiciones 

adversas. En las 

antiguas líneas de 

montaje, de 

trabajo monótono 

y repetitivo, 

desagradable y 

frustrante, el 

liderazgo solidario 

podía hacer que 

las actividades 

parecieran menos 

incómodas. 

Liderazgo 

orientado a los 

resultados. 

Destaca la 

importancia del 

desempeño 

excelente y 

muestra 

confianza en la 

habilidad de los 

miembros del 

grupo para 

alcanzar altos 

niveles de 

desempeño. 

Liderazgo 

participativo. 

Les pide sugerencias y las toma en cuenta 

antes de tomar decisiones. El líder 

concede gran valor a las opiniones, la 

participación y las juntas con sus 

subordinados. 

El líder define como 

subordinado debe hacer para 

obtener, las recompensas del 

trabajo. 

El líder se informa acerca de las  

necesidades del subordinado. 

El líder define el papel del 

trabajo del subordinado. 

El líder ajusta las recompensas del 

trabajo a las necesidades del 

subordinado. 

El subordinado recibe confianza 

y reconocimiento por alcanzar 

las recompensas. 

El líder aumenta el valor de las 

recompensas para el subordinado. 

El subordinado está más motivado e 

intensifica su esfuerzo. 

El trabajo de la organización se 

cumple debidamente. 

Teoría de la situación de liderazgo de Hersey y Blanchard. 

Es una extensión de las teorías bidimensionales resumidas en la rejilla 

administrativa que vimos antes. El punto que destaca es que los 

subordinados tienen distintos niveles de madurez. 
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Para desempeñar sus tareas. Los autores sostienen que 

existen cuatro estilos de liderazgo: 

Estilo de contar (S1). 

Define los roles de las personas que no son 

capaces de asumir responsabilidades propias 

o no desean hacerlo. Elimina toda 

inseguridad sobre las tareas a desempeñar. 

Estilo de vender (S2). 

Ofrece dirección en las tareas 

y apoyo a las personas que 

carecen de capacidades, pero 

desean asumir la 

responsabilidad del trabajo. 

Combina el enfoque directivo 

con la explicación y el 

refuerzo, a fi n de mantener 

el entusiasmo. 

Estilo participativo (S3). 

Es más indicado para 

subalternos que 

tienen una 

preparación de 

media a elevada. 

Las personas capacitadas pero carentes de iniciativa requieren 

apoyo para aumentar su motivación. Este estilo lleva a los 

subalternos a compartir el proceso de decisión y fortalece el 

deseo de desempeñar el trabajo. 

Estilo delegador. El estilo 

participativo (S4). 

Requiere poca dirección y 

apoyo para realizar el trabajo, y 

estimula a los subalternos con 

la capacidad, iniciativa y la 

voluntad a asumir la 

responsabilidad de las 

actividades. 

Esta teoría pone mucha atención en 

los subalternos y en lo que éstos 

piensan sobre la tarea a realizar. 

También señala que un líder eficaz 

debe estar atento y ajustar su estilo 

de liderazgo a los cambios en el 

grado de preparación de las personas 

involucradas en el trabajo. 

En esa relación 

siempre existe un 

líder (la persona que 

influye) y los liderados 

(los sometidos a su 

influencia). El 

concepto de 

influencia está 

estrechamente ligado 

a los de poder y 

autoridad. Poder es el 

potencial de una 

persona para influir 

en otras. 

El individuo que posee un puesto importante en una 

organización tiene poder por ese simple hecho: es el 

llamado poder del puesto. En una organización, el 

presidente tiene más poder que el gerente, debido a la 

autoridad formal que le confiere su posición 

jerárquica, y no por sus características personales, aun 

cuando éstas le permiten ocupar su cargo. 

French y Raven 

señalan cinco 

tipos de poder: 

1. El poder coercitivo. 

Se basa en el temor y la coerción. El 

subalterno percibe que si no cumple 

con las exigencias del líder ello le 

puede llevar a sufrir algún castigo o 

sanción que quiere evitar. 

2. El poder de recompensa. 

Se sustenta en la esperanza del 

subalterno de obtener algún premio, 

incentivo, elogio o reconocimiento que 

desea. 

3. El poder legítimo. 
Se deriva del cargo que ocupa el 

individuo en el grupo o en la jerarquía. 

En una organización formal, el 

supervisor de primera línea es percibido 

como una persona que tiene más poder 

que los obreros, el gerente tiene más 

poder que el supervisor y el director 

tiene más poder que el gerente. 

4. El poder de competencia. 

Se basa en la especialización, el 

talento, la experiencia o el 

conocimiento técnico. También se 

le llama poder de pericia. 

5. El poder de 

referencia. 

Se basa en la actitud y el 

atractivo. El líder que es 

admirado por ciertos rasgos de 

personalidad deseables posee 

poder de referencia. A este 

poder se le llama popularmente 

carisma 

Se basa en el líder, y se 

caracteriza por la capacidad de 

lograr resultados por medio de 

las personas. 

Dependencia. 
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El aspecto más importante del 

poder es que se presenta en 

función de la dependencia. 

Cuanto más dependa un 

subordinado de su jefe, mayor 

será su poder. Si hay algo que 

sólo el jefe posee y si él 

controla aquello que los 

subordinados necesitan. 

La dependencia es mucho mayor 

cuando el recurso controlado es 

importante, escaso e 

insustituible. Veamos por qué: 

1. Importancia. 

Para que haya dependencia, el recurso debe ser 

valioso. Esto explica por qué un departamento de 

marketing es vital cuando la venta de los productos 

es fundamental. Los sindicalizados se vuelven más 

poderosos cuando hay una huelga o la crisis laboral 

se agrava porque representan a la mano de obra. 
2. Escasez. 

Para que un recurso genere dependencia debe ser 

percibido como escaso. Si es abundante, su posesión 

no otorga poder. 

3. Insustituible. 

El poder aumenta en la medida en que no 

existan sustitutos viables. El recurso debe 

ser percibido como difícil de reemplazar. 

Tácticas de poder. 

Son las formas en que los gerentes 

influyen en las personas y 

convierten su poder en acciones 

específicas. 

Una investigación identificó siete 

elementos en las tácticas de poder: 

1. La razón 

Consiste en utilizar hechos y datos 

para elaborar una presentación 

lógica o racional de las ideas. 

2. La 

amabilidad Se refiere a utilizar elogios, crear un 

clima de buena voluntad, adoptar una 

postura humilde y tratar de parecer 

amigable cuando se pide algo. 3. La coalición 

Se refiere a conseguir que otras personas de la 

organización apoyen una idea. 

4. La negociación 

Consiste en lograr acuerdos 

por medio del intercambio de 

beneficios, favores o ventajas. 

5. La afirmación 

Se refiere a utilizar un 

enfoque directo y 

vigoroso, a repetir 

recordatorios y a girar 

órdenes que se deben 

cumplir o reglas que 

exigen obediencia. 

6. Las autoridades 

superiores. 

Se refiere a conseguir 

que los niveles más altos 

de la organización 

apoyen una idea. 

7. Las sanciones o el uso de 

recompensas y castigos. 

Son promesas o amenazas 

relacionadas con salarios, evaluación 

del desempeño o ascensos. 

Robbins afirma que 

los gerentes utilizan 

en su quehacer 

diario varias tácticas 

de poder de acuerdo 

con los objetivos que 

quieran alcanzar: 

1. Cuando quieren obtener beneficios de sus 

superiores, utilizan un trato cordial y afable. 

2. Cuando el objetivo es plantear una idea, utilizan la 

razón. 

3. Cuando buscan favores de los subordinados, usan la 

amabilidad, y cuando quieren vender una idea, usan la 

razón. 

4. Cuando la experiencia anterior indica que existe una 

enorme probabilidad de éxito, presentan una simple 

solicitud para obtener la aceptación. 

5. La cultura 

organizacional influye 

en las tácticas de los 

gerentes para adquirir 

poder. Algunas 

culturas estimulan el 

trato cordial, otras 

fomentan las 

sanciones. 
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Conflicto, negociación y mediación. 

Son temas que, en general, exhiben aspectos 

disfuncionales e indeseables en una organización, 

pero que es necesario abordar y solucionar 

formalmente para que la eficacia no se vea mermada. 

El estrés es un problema que ha ido creciendo en las organizaciones, 

probablemente como consecuencia de la mayor complejidad del trabajo. 

Los trabajadores se sienten presionados, se quejan y se desentienden de 

sus obligaciones; las presiones del trabajo aumentan y los problemas se 

agravan incesantemente. 

Concepto de conflicto. 

Está ligada a discordia, divergencia, disonancia, controversia o antagonismo. Para que haya 

conflicto, además de la diferencia de objetivos e intereses debe haber una interferencia 

deliberada de una de las partes involucradas. 

Cada conflicto es único, tiene características especiales y, de acuerdo con su 

gravedad, puede clasificarse en alguno de estos tres niveles: 

1. Conflicto percibido. 

Es cuando las partes perciben que hay un conflicto 

porque sus objetivos son diferentes y existe la posibilidad 

de interferencia. Se trata del llamado conflicto latente: 

las partes piensan que existe en potencia. 

2. Conflicto experimentado. 

Ocurre cuando el conflicto provoca sentimientos de 

hostilidad, rabia, miedo e incredulidad entre ambas 

partes. Se trata del llamado conflicto velado, uno que 

es disimulado y no se manifiesta abiertamente. 

3. Conflicto manifiesto. 

Se produce cuando el conflicto se expresa con una conducta 

de interferencia activa o pasiva de al menos una de las 

partes. Se trata del llamado conflicto abierto, que se 

manifiesta sin disimulo entre las partes implicadas. 

Condiciones que anteceden a 

los conflictos 

Se trata de las llamadas condiciones antecedentes, que son inherentes 

a la naturaleza de las organizaciones y que tienden a crear entre grupos 

e individuos percepciones que llevan al conflicto. 

La realimentación puede precipitar o reducir el conflicto, según 

las circunstancias. Existen tres condiciones que anteceden a los 

conflictos. 
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1. La diferenciación. 

Es que cada grupo realizará tareas 

diferentes, se relacionará con 

diferentes partes del entorno y 

empezará a desarrollar maneras 

diferentes de pensar y actuar: 

tendrá su propio lenguaje, una 

manera particular de trabajar en 

equipo y objetivos propios. 

2. Recursos limitados y 

compartidos. 

Por lo general, los recursos de las 

organizaciones son limitados y escasos. Esta 

cantidad fija de recursos, como el capital, el 

presupuesto, los sueldos, los créditos, el 

espacio, las máquinas y el equipo, debe 

repartirse entre los grupos de la 

organización. 

3. Interdependencia de 

actividades. 

Las personas y los grupos de una 

organización dependen entre sí 

para desempeñar sus actividades. 

La interdependencia se presenta 

cuando un grupo no puede realizar 

su tarea a menos que otro haga la 

suya. 

Proceso de conflicto 

Sigue un proceso dinámico, en el 

cual las partes se influyen entre 

sí. Las condiciones antecedentes 

(diferenciación, recursos 

compartidos e 

interdependencia) crean 

condiciones que incrementan la 

probabilidad de que ocurran 

conflictos. 

El comportamiento conflictivo puede producir una 

reacción normal y saludable compuesta por tres fases: 
1. Espera. 

Se deriva del propio bloqueo y es la esencia del 

conflicto. La espera puede ser momentánea, 

mientras se encuentra alguna alternativa de 

acción, o puede prolongarse mientras se 

encuentra la solución. 

2. Tensión y ansiedad. 

Provocadas por la demora y la 

posibilidad de que se produzca 

frustración. 

3. Resolución. 

Significa llegar a la 

solución del conflicto y 

al consecuente alivio 

de la tensión. 

Los conflictos se pueden resolver 

por medio de los siguientes 

procesos: 

Fuga o evasión. 

Los conflictos internos pueden ser reprimidos, 

mientras los externos pueden evitarse dando 

marcha atrás o huyendo de ellos en lugar de 

enfrentarlos, o por medio de reglamentos que 

prohíben determinadas acciones o relaciones. 

El impasse. 
Se trata de una situación en la cual el conflicto genera 

un bloqueo o parálisis. Básicamente es una situación de 

jaque mate, como en el ajedrez. El impasse es un estado 

en el que nadie llega a nada, como en un callejón sin 

salida. 

Ganar-perder. 

Se trata de una situación de 

victoria/ derrota resultado de 

una confrontación directa entre 

las partes: una gana y la otra 

pierde; en la medida en que el 

vencedor obtiene algo, el 

perdedor sufre una merma. 
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Conciliación. 

Consiste en negociaciones, transacciones 

y ajustes, y casi siempre conduce a nuevos 

conflictos. Su finalidad es atenuar las 

pérdidas y reducir los riesgos de un 

choque violento. La conciliación también 

puede dar lugar a otros dos tipos de 

resolución: ganar-ganar y perder-perder. 

En la resolución tipo perder-perder 

Ninguna de las dos partes logra todo lo que 

deseaba, sino que ambas pierden un poco 

para no arriesgarse a perder mucho. Ambas 

pierden, pero es una derrota parcial. 

Integración. 

Exige ir mucho más allá de una situación conflictiva y 

analizar detenidamente los intereses subyacentes. Por lo 

general, exige que las partes se involucren en aspectos 

que trascienden lo convencional o lo evidente. Se basa 

en el análisis de opciones y requiere creatividad, visión 

global y una amplia perspectiva de la situación. 

CONCEPTOS DE 

NEGOCIACIÓN. 

Nos referimos a una actividad propia de 

los seres humanos, frecuente e importante 

porque se toman decisiones 

trascendentes. Para negociar se requiere 

preparación, planeación, estudio, 

concentración y mucha creatividad. 

La negociación y la mediación 

Se considera que el objetivo de la negociación, consiste 

“para dos o más partes en conflicto, en llegar a un 

acuerdo por medio de conversaciones e intercambio de 

opiniones entre sus representantes”. 

Fisher, Ury y Patton 

La negociación lo definen  como “un medio 

básico para lograr lo que queremos de otros. Es 

una comunicación de doble vía para llegar a un 

acuerdo cuando usted y otra persona comparten 

algunos intereses en común, pero que también 

tienen algunos intereses opuestos”. 

Para José Noé Ríos 

Negociar es la acción mediante la cual 

dos o más personas tratan de resolver 

un asunto”. Donde se tiene, que 

resolver es: “encontrar la solución al 

asunto que se está negociando, y 

asunto “es la materia que se trata en la 

negociación, Por tanto, cuando 

hablamos de negociar, nos referimos a 

una manera civilizada de resolver 

conflictos mediante un proceso de 

búsqueda y formalización de acuerdos, 

que satisfagan los intereses de cada 

parte. 

DIFERENTES ESTILOS DE 

NEGOCIACIÓN. 

Es posible y frecuente encontrarnos 

tratando de establecer frente a la 

contraparte la mejor técnica para 

resolver un conflicto. Lo anterior en 

muchas situaciones es un desgaste que 

en la mayoría de los casos ayuda a 

incrementar el conflicto. 
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Negociación posicional. 

Es una estrategia en la que “los negociadores asumen una postura incluso antes de 

entrar en la negociación, y la defienden con una vehemencia creciente. Este estilo 

de negociación se seleccionan por parte de un negociador una serie de posiciones, 

soluciones alternativas que recogen intereses o necesidades particulares, 

ordenadas secuencialmente de acuerdo con resultados preferentes y presentados a 

la otra parte en un esfuerzo por llegar a un acuerdo. 

Negociación fundamentada en intereses 

“la meta fundamental es llegar a descubrir las razones que llevan a los 

negociadores a estar sentados a la mesa de negociación, es decir, a conocer los 

intereses reales de los negociadores. La satisfacción de estos intereses se 

convierte en el objetivo de los negociadores”. 

Solución entre una serie de acciones que han construido 

durante el proceso de negociación, aunando esfuerzos 

para lograr la decisión más acertada y benéfica para todos. 

LA MEDIACIÓN. 

Es un sistema voluntario e informal en el que un tercero neutral ayuda a que dos 

partes hallen libre y pacíficamente, por sí mismas, la solución a un conflicto. 

Cuando un acuerdo entre dos partes es alcanzado con la asistencia de ese tercero 

neutral, el acuerdo se ha logrado a través de la mediación James Laue, señala que la 

mediación “se refiere a un proceso analítico de solución de problemas en el que las 

partes son ayudadas a resolver sus propias disputas por terceros entrenados. 

Roberto Valdés Sánchez 

en el libro la Transacción 

El procedimiento mediante el cual las 

partes de una relación en conflicto, 

libre y espontáneamente, con la 

participación de un mediador  tercero 

cuya función es acercar a las partes, 

pero sin facultad para proponerles 

fórmulas de arreglo buscan llegar a un 

acuerdo para solucionar sus 

diferencias”. 

Andrew Floyer Acland dice 

de la mediación. 

Es la negociación y la tarea del 

mediador consiste en introducir 

algunas características especiales 

para modificar el enfoque basado 

en la confrontación, que plantea 

la negociación como campo de 

batalla y orientarla hacia la 

solución del problema. 
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El mediador debe ser independiente de las partes 

que están involucradas en el conflicto. · Debe ser 

neutral e imparcial. Imparcialidad, es la actitud 

no sesgada de quien interviene, es decir, la 

ausencia de preferencias por una de las partes.; y 

por neutralidad. 

El “comportamiento o la relación 

entre quien interviene y las partes 

en disputa”. 

· Las partes deben sentir respeto por el 

mediador. 

 · Debe generar confianza entre las partes.  

· Debe conocer el conflicto. 

 · Debe Identificar qué buscan las partes. 

Howard Raiffa, los 

mediadores. 

Se trata de un mediador débil, puede ser 

simplemente un convocador de reuniones o 

un moderador de discusiones neutral, no 

importante, con una función de mantener un 

debate civilizado; aunque también “podría 

preparar minutas neutrales de las discusiones 

y resumir o articular cualquier consenso que 

puede negociarse”. 

El rol de los mediadores puede variar 

de un conflicto a otro, pero en 

general sus actividades se orientan a: 

 Crear un clima de confianza entre las partes. 

 Facilitar la comunicación entre las partes. 

 Clarificar percepciones equívocas de las partes.  

 Desentrabar la negociación cuando hay comportamientos negativos o repetitivos. 

 Determinar, valorar y clarificar los datos. 

 Recurrir a procedimientos de mediación en la interpretación de los datos.  

 Facilitar el desarrollo del proceso de negociación.  

 Separar posiciones de intereses.  

 Aportar medios inteligentes para que las partes puedan cambiar sus posiciones. 

 Ayudar a que las partes desarrollen programas de solución de problemas. 

 Atemperar posiciones extremas.  

 Ayudar a que las partes desarrollen alternativas creativas para llegar a un acuerdo. 

 Ayudar a que las partes formulen las ofertas finales.  

 Ayudar a que las partes vendan sus acuerdos a sus representados. 
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Conclusión personal. 

 

Mi reflexión sobre el grupo en el contexto de los fundamentos del comportamiento 

grupal y equipos de trabajo, resalta la profunda influencia que los equipos y su 

dinámica tienen en el funcionamiento y éxito de cualquier organización. El 

comportamiento grupal no solo es un reflejo de la cultura organizacional, sino que 

también es un factor determinante en la productividad, la satisfacción laboral y el 

logro de objetivos comunes. 

La importancia de la comunicación organizacional se hace evidente cuando 

observamos cómo una comunicación clara y efectiva dentro del grupo puede 

facilitar la toma de decisiones, resolver malentendidos y fomentar un ambiente de 

trabajo colaborativo. La falta de comunicación adecuada, por otro lado, puede ser 

la raíz de muchos problemas organizacionales. 

El liderazgo dentro del grupo es otro aspecto clave que no debe pasarse por alto. 

Un líder efectivo es capaz de influir positivamente en el comportamiento grupal, 

guiando al equipo hacia el cumplimiento de metas, fomentando la cohesión y 

manejando el cambio de manera constructiva. Este liderazgo debe equilibrarse 

con una comprensión del poder y la política, aspectos inevitables en cualquier 

entorno grupal. Reconocer cómo el poder puede ser utilizado de manera ética y 

cómo la política organizacional puede influir en las decisiones es fundamental 

para navegar en las complejidades de los grupos. 

Los grupos en el contexto organizacional son mucho más que la suma de sus 

partes; son entidades dinámicas cuyo comportamiento colectivo puede definir el 

éxito o fracaso de los proyectos y la organización en su conjunto. Entender y 

aplicar los principios de comportamiento grupal, comunicación, liderazgo, poder, 

política y manejo de conflictos es crucial para cualquier profesional que aspire a 

liderar con eficacia y crear equipos de trabajo altamente efectivos. 
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Conclusión. 

En conclusión, el estudio del comportamiento grupal en las organizaciones revela 

la importancia fundamental de comprender cómo las personas interactúan y 

colaboran dentro de los equipos de trabajo. Estos grupos, a través de sus 

dinámicas internas, influyen directamente en la eficiencia y efectividad de la 

organización. La comunicación organizacional es el hilo conductor que mantiene 

unido al grupo, asegurando que los objetivos se entiendan y se persigan de 

manera coherente. 

El liderazgo dentro de estos grupos desempeña un papel crucial, no solo guiando 

y motivando a los miembros, sino también moldeando la cultura y la dirección del 

equipo. El poder y la política, aunque a veces percibidos negativamente, son 

componentes inevitables que, bien manejados, pueden ser utilizados para alinear 

intereses y facilitar la toma de decisiones. 

Por otro lado, los conflictos dentro de los grupos son inevitables, pero su manejo 

adecuado, a través de la negociación y la mediación, puede transformar estos 

desafíos en oportunidades para el crecimiento y la innovación. En conjunto, estos 

elementos subrayan la complejidad y la importancia de los grupos en el contexto 

organizacional, y cómo su comprensión y gestión efectiva son esenciales para el 

éxito a largo plazo de cualquier organización. 
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