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|. Breve presentacion

El origen de este trabajo es una encuesta relevada en |a Facultad de

Ci enci as Econdnicas de | a Universidad Nacional de la Plata durante el afio

2007 y 2008, en el nmarco de | as actividades de investigaci 6n de | os integrantes
de | a catedra Sociol ogi a Organi zaci onal, persigui endo dos objetivos.

En primer lugar, uno vinculado a | a actividad docente donde es nuy

evidente para | os docentes que si |os conceptos teoéricos inpartidos se
aconpafian con al gun dato enpirico y especial nente sobre el nundo coti di ano

del alummo, el nivel de atenci 6n, de conpronmiso y de debate académ co en

cl ase aument en consi der abl enent e.

El segundo, con sentido nas exploratorio, se enfocd en conocer cual es

| a auto percepci 6n que tiene el alumo de |la Facultad sobre el fendéneno de

Li derazgo

1. Introduccio6n

El tema del Liderazgo debe ser uno de | os aspectos del conportam ento

or gani zaci onal que mas prensa ha tenido en los dltinobs cincuenta o sesenta
afios, tanto a nivel académ co conp de divul gaci 6n

Sin duda ha sido sobredi mensi onado y en general se |o relaciona con

héroes y con personas que, objetivanente tienen condici ones sobrenatural es(3).
En este sentido | o que se conci be cono Liderazgo no es un dato

obj etivo, sino que su nmsma definicién forma parte de las “creencias” que tiene
cada persona sobre sus aspectos mas rel evant es.

Si bien |l as conceptualizaci ones académ cas habitual mente se vincul an a

tres corrientes: enfoque de | os rasgos, enfoque del conportam ento y enfoque
(1) Director del Instituto de |Investigaciones Adm nistrativas de |a Facultad de
G enci as

Econdm cas de la Universidad Nacional de La Plata. Profesor Titular Citedra de
Soci ol ogi a

Organi zacional de |a Facultad de C encias Econdom cas de |a Universidad Nacional
de La Plata
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(2) Ayudante D plomado Catedra de Sociologia O ganizacional de |la Facultad de
G enci as

Econdm cas de la Universidad Nacional de La Plata. Investigadora categorizada
Programa de

Incentivos de la SECyT de |la UNLP

(3) Weber en “Econonia y Sociedad” sefiala que el carisma es una condicioén
subj etiva que le

asignan | os seguidores al |ider, no objetiva

de la contingencia o situacional; |os predom nantes son |os dos prineros, |o que
no significa que sean acertados.

Los enfoques de | os rasgos y del conportam ento, tienen cono el enento

comin el poner el acento en |las caracteristicas del lider ignorando a |os

segui dores. El supuesto energente de tal es perspectivas sostiene que hay un
nejor lider, sea por sus condiciones innatas o adquiridas y que sirve para
dirigir, en todo nonmento todo tipo de organi zaci ones. En este sentido aparecen

i nnuner abl es trabaj os que nmuestran caracteristicas, algunas comunes y otras
singul ares, que llevarian al éxito en la direcci 6n de organi zaci ones y grupos de
trabaj o.

En este trabajo | a expectativa esta referida a | a autopercepci 6n que

tienen |l os alummos de |la FCE de | a UNLP sobre su estilo de |iderazgo. Se ubica
dentro de la prinmera corriente de definiciones y no pretende determnar si el
respondente tiene o no capaci dad de Liderazgo, sino exclusivanmente cono se

aut o perci ben; tanpoco debe interpretarse, al leer |os datos, que tener nayor
puntaje en uno de los estilos que en otro, es nejor para liderar o dirigir un
grupo de trabajo(4).

I1l1. Cuestiones netodol dgi cas

A. Miestra

Se consul taron al utmmos segnent ados en tres grupos segun |a

orientaci 6n, estudi antes del Ciclo Basico, estudiantes de |la Licenciatura en
Admi ni straci 6n y estudi antes de Contador Publico Nacional. Se rel evaron 143
encuest as

B. Técnica de recol ecci 6n de datos

Se toma conp i nstrunmento base, |a encuesta publicada por Alejandro

Castro Sol ano(5); ésta es autoadm nistrable y contiene treinta y cuatro aspectos
gue se deben contestar utilizando una escala de Likert de 5 posiciones. Ver en
Anexo | nodel o de encuesta

Las definiciones y dinensiones de cada estilo de Liderazgo contenpl ado

en | a encuesta, estan vinculadas a | o planteado por Bass(6), |as cual es se
resumen en el siguiente paragrafo.

C. Acl araci ones concept ual es

(4) Se hace esta aclaracion pese a que Bass observa con benevolencia el
Li derazgo

Tr ansf or maci onal

(5) Alejandro Castro Solano, Maria Laura Lupano Perugini, Denise Benatuil vy

Martin Nader.

“Teoria y evaluaci 6n del Liderazgo”. Editorial PAI DOS. Buenos Aires. 2007

(6) Bernard M Bass. “Leadership and Perfornance beyond Expectations, Nueva
York, Free

Press

[0 Li derazgo Transf or maci ona

Este estilo toma en cuenta rasgos y conductas del lider y variables

si tuaci onal es

Un |ider transfornmacional es aquel que pronueve el canbio y/o la

i nnovaci 6n en la organi zaci 6n incitando a | os segui dores a que trasci endan sus
obj etivos personales para lograr el canbio y |legar a niveles de producci 6n que
superen | o esperable. ActUa basicanente a través del carisma, sintetizando |a

i nformaci 6n del nedio y pronoviendo | a cohesi 6n del grupo. Esto genera

confianza y respeto hacia el lider. Este |lider permte a | os seguidores afrontar
con éxito situaciones de conflicto y estrés ya que brinda seguridad y tol erancia
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ante la incertidunbre.
Estilo de especial utilidad en situaci ones de canbi o.
Di nensi ones:
Carisma: Es una de | as di mensiones nas inportantes de
i derazgo. Consiste en influir en | os denés nediante |a creaci 6n
de una vision o un proyecto suplantando | as netas individual es de
| os seguidores por las del lider. Denuestran altos nivel es de
conducta ética y noral provocando ser tonmmdos conp referentes
(rmodel os) de | os segui dores.
Inspiracién: El lider transmte a | os seguidores su visién de futuro
con el objetivo de involucrarlos en el proyecto de canbi o. Mtivan
a | os seguidores, fomentan el espiritu de grupo y generan
expectativas de futuro
Estinulaci 6n intelectual: El lider |leva a pensar nuevas sol uci ones
0 nuevas nmaneras de sol uci onar probl emas habitual es. (estimula
a |l os seguidores a tener ideas innovadoras y creativas a partir de
| a generaci 6n de nuevos interrogantes y la fornul aci 6n
(traducci 6n) de viejos problemas en nuevos térm nos. Es un
conmponent e fundanental del |iderazgo en situaciones criticas.
Consi deraci 6n individualizada: El |ider se ocupa de cada uno de
| os m enbros de su equi po, de su bienestar, de sus necesi dades
(segui mento que no es visto cono control). Provee proteccién y
cuidado a | os demas. Las diferencias individual es son
reconoci das. Esto es netanente una Funci 6n Ori entadora
[0 Li derazgo Transacci ona
Este tipo de |liderazgo, se basa en el intercanbio de pronmesas y favores
entre Iider y seguidor. El lider transaccional negocia "transacciones" para
conseguir | os objetivos de | a organi zaci 6n
Los lideres transacci onal es presentan una actitud correctiva y orientada
haci a |1 os resul tados (chequean el rendiniento conforne a | o pautado y | uego
prem an o castigan). Resulta especialnmente Gtil en contextos mas establ es.

Di nensi ones
Reconpensa contingente: (interacci6n regida por intercanbios
reciprocos) el lider identifica | as necesidades individuales y
provoca una transacci 6on entre | as necesi dades del grupo y |las de
cada persona. El lider reconpensa a su seguidor si éste cunplié
con | os objetivos que debia Ilevar a cabo.
Di recci 6n por excepci 6n: Tiene dos formas: activa o pasiva. En |la
forma activa, el lider nonitorea de forma constante para que |as
activi dades se mantengan dentro de | os procedinientos y |as
regl ament aci ones. En la forma pasiva, el lider actula castigando o
ref orzando cuando el error o acierto ya ocurrieron
[ Laissez Faire
Es | a ausencia de liderazgo y es, por definicidn, el estilo nas ineficaz e
i nactivo. Las acciones son denoradas y |as responsabilidades del |ider son
i gnor adas.
En este marco entonces, los treinta y cuatro aspectos de |a encuesta
ci tados precedentenente, se agrupan en dinmensiones y éstas en estilos de
i derazgo
IV. Los resultados ... Cifras y al go nas
En general |os alumos de |a FCE se visualizan cono |ideres
Transf or maci onal es (3.80), en segundo |ugar conmp Transaccionales (3.02) y
por ultinb con caracteristicas de Laissez Faire (2.09)
ASPECTO Puntaj e Total C clo Basico Adm ni straci 6n Cont ador
CARI SMA
3.95 3.93 3.92 4.09
ESTI MULACI ON | NTELECTUAL
3.78 3.67 3.83 3.86
| NSPI RACI ON
3.39 3.16 3.54 3.46
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CONSI DERACI ON | NDI VI DUALI ZADA
4.06 3.94 4.06 4.32

LI DERAZGO TRANSFORMACI ONAL
3.80 3.69 3.84 3.93
RECOVPENSA CONTI NGENTE

3.16 3.04 3.22 3.24

DI RECCl ON POR EXCEPCI ON

2.91 3.00 2.82 2.99

LI DERAZGO TRANSACCI ONAL

3.02 3.02 3.00 3.10

LI DERAZGO LAl SSEZ FAl RE

2.09 2.08 2.10 2.09
PROVEDI O 3.25 3.19 3.26 3.34
PUNTAJES

Conp se observa en el cuadro antepuesto, la tendencia es sinilar en |os

tres grupos de alummos analizados (C clo basico, Lic. en Adm nistraci én y

Cont ador), presentando cifras nuy parecidas.

Si se analizan | os conponentes de | os dos prineros tipos de |liderazgo

citados en el punto IlIl C el Transfornacional y el Transaccional, tanbién
exi ste

un ordenam ento similar al planteado anteriornmente, pero con variaci ones
cuantitativas que se reflejan en | o canbiante que son las altas distancias entre
los distintos tipos de |iderazgo.

Con referencia al Liderazgo Transformacional en todos |os casos e

mayor valor | o obtiene |a dinmensio6n Consideraci 6n I ndividualizada (4.06), es
decir, los respondentes se perciben cono preocupados por el bienestar, la
proteccion y el cuidado de |os demas. Luego aparece el Carisma (3.95), en
tercer lugar la Estinulacién Intelectual (3.78) por lo cual |levarian a pensar
nuevas sol uci ones o nmaneras de sol uci onar probl emas habituales, y en cuarto
lugar surgiria la Inspiracion (3.39) segln la cual transmiten a sus segui dores
su

visién del futuro y es basicanente notivador.

En cuanto al Liderazgo Transaccional, sienpre se ubica prinmero |la

Reconpensa Contingente (3.16) es decir que el lider reconpensa al seguidor si
cunplié | os objetivos; ubicandose |uego | a dinmensién Direcci 6n por excepci on
(2.91) lo que se traduce en un nonitoreo constante para que se nantengan
dentro de | os val ores esperados.

Ahora bien si se tienen en cuenta |los tres grupos analizados | as mayores

di ferenci as se encuentran en | 0s sigui entes aspectos

[0 Los alumos del Ciclo Basico se ven con nenos caracteristicas

vincul ables a la Inspiracion, mentras que en el grupo de cuarto y quinto

afio de Admi ni straci 6n se presenta absol utanente | o contrario. ¢Seréa

posi bl e que al avanzar en | a carrera perci ben que pueden trasmtir mejor

una Vision en |a O ganizaci 6n?

[1 El grupo del Ciclo Basico se define conb nas orientado a | a Direcci6n

por Excepci 6n que el resto de | os grupos; observandose ademés que e

grupo de cuarto y quinto afio de Admi nistracion tendria una orientacion

mucho menor hacia la direcci 6n por excepci 6n

[1 El gran canbio se ve entre el grupo del Ciclo Basico y el de cuarto afo

de Administracion en el que se pasa de una Direcci 6n por Excepci 6n a

verse con nmayores rasgos rel aci onados con la Inspiracion o Visioén

En este trabajo se han utilizado dos variables de control adicionales a
enmergente de | os grupos de respondi entes segln el avance en la carrera,

siendo el género y |la edad.

ASPECTO Var ones Mij eres Hasta 23 afios 24 afios o nas
CARI SMA 3.84 4.02 3.97 3.91

ESTI MULACI ON | NTELECTUAL 3.84 3.74 3.74 3.88

| NSPI RACI ON 3. 40 3.39 3.40 3.37

CONSI DERACI ON | NDI VI DUALI ZADA 4.01 4.09 4.02 4.18
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LI DERAZGO TRANSFORMACI ONAL 3. 79 3.81 3.78 3.85

RECOVPENSA CONTI NGENTE 3. 11 3.18 3.14 3.20

DI RECCI ON POR EXCEPCI ON 2.85 2.96 2.90 2.96

LI DERAZGO TRANSACCI ONAL 2.97 3.06 3.01 3.07

LI DERAZQO LAl SSEZ FAIRE 2.09 2.09 2.06 2.18

PROVEDI O 3. 23 3.26 3.23 3.30

GENERO EDAD

Con referencia al género no hay diferencias en el ordenamento y en |os
resul tados cuantitativos, si se tienen en cuenta los tres tipos de |iderazgo
anal i zados, el Transformaci onal, el Transaccional y el Laissez Faire. Pero si se
anal i zan | os conponentes internos aparecerdan al gunos aspectos que podrian
ser expl orados en otros trabajos.

[l Las nujeres perciben que tienen mas carisma que | os honbres.

[0 Los honbres sostienen que tienen mayores posibilidades de
Estinmul aci 6n I ntel ectual (busqueda de sol uciones a | os probl emas

or gani zaci onal es) que | as mujeres.

En el resto no hay diferencias nuy apreciabl es que puedan ser

dest acadas teniendo en cuenta el |imtado nimero de casos.

Por su parte, en cuanto a | as edades se observan tanbi én ciertas

di f erenci as.

[0 Teni endo en cuenta los tres grandes tipos de |liderazgo hay uno solo
donde se observa al guna diferencia. Los que tienen mas de 24 afios
aunentan las caracteristicas de Laissez Faire que el grupo de |os de 23
afios o nenos.

[0 Si se consideran las diferencias internas dentro de cada tipo de

| i derazgo puede decirse que, |os alumos de hasta 23 afios se perciben
mas carismaticos que | os que tienen 24 o nmas afos.

[1 Los al umos de hasta 23 afos tendrian mas aspectos vincul ados a |la

| nspiraci 6n que | os de 24 afios o0 nas.

[l Mentras que |l os de 24 afios o nmas se perciben comb més tendientes a

| a Consideraci 6n |Individualizada.

En otro trabaj o aun en el aboraci 6n, se perci be el nivel de correlacién
exi stente entre los distintos aspectos del |iderazgo

En este sentido en |a Autopercepci 6n hay una alta correlaci 6n entre

Carisma e Inspiraci on. Es posible que en cuanto a |a edad | os aspectos que

[l evan a | a Autopercepci 6n por el Carisma se canbien por |os denoni nados de

I nspiraci 6n(7). Podria suponerse que hay un canbio con |a edad.

En el caso de la diferenciaci 6n por género esta argunmentaci 6n

evolucionista no seria adecuada y la causa de la diferencia si persiste, al
t ener

nmas casos, deberian buscarse en otros aspectos.

Teni endo en cuenta que la nmuestra es pequefia y esta es una prinera

aproxi maci 6n a |l a cuesti on, se ha consi derado oportuno realizar |as
conpar aci ones de acuerdo a la jerarquia o posicion obtenida en e

ordenam ento de | as respuestas (de |la encuesta) y no utilizar alguna

herram enta mas el abor ada.

De esta manera, si se tienen en cuenta |as respuestas a cada uno de | os

items consultados, tal conp | o nuestra el cuadro siguiente, podrian hacerse

al gunos conent ari os.

Para ver informaci 6n desagregada ver Anexo |

(7) Incluso en los trabajos tedricos existentes, se seflala |a posible confusiodn
entre uno y

otro aspecto.

| TEMS CONSULTADO PUNTAJE ORDEN

17. Estoy dispuesto a instruirlos o ensefarles sienpre que | o necesiten
4.38 1

21. Cuento con su respeto

4.31 2

28. Inmpulso la utilizacion de la inteligencia para superar |os obstacul os
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4.05 3

15. Hago que se basen en el razonamento y en | a evidencia para resolver |os
probl emas 4.05 4

29. Les pido que fundanenten sus opi ni ones con argunentos solidos

4.04 5

14. Centro m atencion en | os casos en que no se consi guen al canzar | as netas
esperadas 4.01 6

33. Tienen plena confianza en mi

3.99 7

4. Pongo especial énfasis en | a resoluci 6n cui dadosa de | os probl emas antes de
actuar 3.95 8

11. Sienpre que |l o crean necesari o pueden negoci ar conm go qué obtendran a
canbi o de su trabajo 3.88 9

34. Confian en m capacidad para superar cual qui er obstacul o

3.82 10

13. Me preocupo de formar a quienes | o necesitan

3.80 11

3. Se sienten orgullosos de trabajar conm go

3.70 12

23. Trato de que vean | os probl emas conop una oportuni dad para aprender

3.69 13

10. Me aseguro de que exista un fuerte acuerdo entre | 0o que se espera que
hagan y | o que pueden obtener de m por su esfuerzo 3.67 14

22. Potencio su notivaci 6n de éxito

3.62 15

26. Los dejo que sigan haciendo su trabajo conmo sienpre | o han hecho, si no ne
parece necesario introducir algan canmbio 3.51 16

30. Les muestro nuevas formas de enfocar |os problenas que antes |es
resul t aban desconcertantes 3.43 17

19. Les doy charlas para notivarl os

3.39 18

2. No trato de canbiar o que hacen mentras |as cosas sal gan bien
3.38 19

18. No trato de hacer canbios mientras |as cosas marchen bien

3.34 20

16. Trato de que obtengan | o que desean a canbi o de su cooperaci 6n
3.27 21

25. Los hago pensar sobre viejos problemas de nanera nueva

3.23 22

24. Trato de desarrollar nuevas formas para notivarl os

3.17 23

31. EBEvito decirles cono se tienen que hacer |as cosas

2.90 24

12. Les hago saber que pueden lograr | o que quieren si trabajan conforne a lo
pact ado conmigo 2.86 25

7. Denuestro que creo firnmenente en el dicho “si funciona, no |o arregles”
2.71 26

5. Evito involucrarne en su trabajo

2.40 27

1. M presencia tiene poco efecto en su rendimento

2.22 28

9. Evito intervenir, excepto cuando no se consiguen | 0os objetivos
2.15 29

8. Les doy lo que quieren a canbio de recibir su apoyo

2.11 30

6. No les digo donde m situo en al gunas ocasi ones

2.04 31

20. Evito tomar deci siones

2.03 32

27. Soy dificil de encontrar cuando surge un probl ena

1.70 33
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32. Es probabl e que este ausente cuando se nme necesita
1.65 34

PROVEDI O 3. 25

PUNTAJES TOTALES Y ORDEN POR | TEM5 CONSULTADO

Tomando | a totalidad de | os respondentes, donde nejor se visualizan
punt os destacabl es seria en | os siguientes aspectos de | a encuesta:

- Estoy dispuesto a instruirlos o ensefiarl es sienpre que | o necesiten
- Cuento con su respeto

- Inpulso la utilizacién de la inteligencia para superar |os obstacul os
- Hago que se basen en el razonamiento y en |l a evidencia para resol ver
| os probl emas

- Les pido que fundamenten sus opi ni ones con argunentos solidos

- Centro m atenci 6n en | os casos en que no se consi guen al canzar |as
net as esper adas

L

0S aspectos que peor ranquearon serian | os siguientes (ordenados de
nej or a peor)

- Bvito intervenir, excepto cuando no se consiguen | os objetivos

- Les doy I o que quieren a canbio de recibir su apoyo

- No les digo donde m opinidén o preferencias en determ nadas

si tuaci ones

- Evito tonar decisiones

- Soy dificil de encontrar cuando surge un probl ema

- Es probabl e que este ausente cuando se ne necesita

Ahora bien, si se tienen en cuenta | os grupos de las tres carreras hay
ligeras variaciones pero |la tendencia es simlar

Asi los prineros lugares en cuanto a preferencias en | as respuestas
estarian ocupados, en cada caso, por

Posi ci 6n Ciclo Basico Lic. Adm Contador
1

Cuento con su
respeto

Est oy di spuesto
ainstruirlos o
ensefar| es
sienmpre que | o
necesiten

Est oy

di spuesto a
instruirlos o
ensefar| es
sienmpre que | o
necesiten

2

Est oy di spuesto
ainstruirlos o
ensefar| es
sienmpre que | o
necesiten
Cuento con su
respeto

Cuento con su
respeto

3

Les pido que

f undanent en

sSus opi ni ones
con ar gunent os
sol i dos
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Hago que se
basen en el
razonam ento y
en |la evidencia
para resol ver

| os probl emas
Me preocupo

de formar a

qui enes | o
necesitan

4

Ti enen pl ena
confianza en m
I npul so | a
utilizacion de la
i nteligencia
para super ar

| os obst acul os
I npul so | a
utilizacion de la
i nteligencia
para super ar

| os obst acul os
5

Centro m
atenci 6n en | os
casos en que

no se consi guen
al canzar | as
net as

esper adas
Centro m
atenci 6n en | os
casos en que

no se

consi guen

al canzar | as
net as

esper adas

Les hago

saber que
pueden | ograr

| 0 que quieren
si trabaj an
conforme a lo
pact ado

conmi go

6

I npul so | a
utilizacion de la
inteligencia para
superar |os
obst acul os

Les pido que

f undament en

Sus opi ni ones
con

ar gunment os
sol i dos

Pongo especi al
énfasis en la
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resol uci 6n

cui dadosa de

| os probl emas

antes de

act uar

Por su parte | os que peor ranquearon, es decir |as opciones nenos

escogi das, si se tienen en cuenta |os tres grupos de respondentes serian

Posici 6n Ciclo Basico Lic. Adm Contador
29

Evito

i nvol ucrarne en

su trabajo

Les doy | o que

qui eren a

canbi o de

reci bir su apoyo

Les doy | o que

qui eren a
canbi o de
recibir su
apoyo

30

No | es digo

donde m situlo
en al gunas
ocasi ones
Evito tomar
deci si ones

No | es digo
donde m situlo
en al gunas
ocasi ones

31

Evito tomar
deci si ones

No | es digo
donde m situlo
en al gunas
ocasi ones
Evito tomar
deci si ones

32

Les doy | o que
qui eren a
canbi o de

reci bir su apoyo
Evito intervenir,
except o cuando
no se

consi guen | os
obj eti vos

M presenci a
ti ene poco
efecto en su
rendi m ento

33

Soy dificil de
encontrar
cuando surge
un probl ema
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Soy dificil de

encontrar

cuando surge

un probl ema

Es probabl e

que este

ausente

cuando se ne

necesita

34

Es probabl e que

este ausente

cuando se ne

necesita

Es probabl e

que este

ausente

cuando se ne

necesita

Soy dificil de

encontrar

cuando surge

un probl ema

Si se observan | as respuestas a cada aspecto (dinension, itens de |la
encuesta) en al gunos hay ciertas cuestiones renarcabl es a saber

[1 Dinmensi 6n: No trato de canbiar | o que hacen mientras |as cosas sal gan
bien Mentras que en el G clo Basico obtiene |a posicién 12, en

Adm ni straci 6n logra | a ubicaci 6n 20 y en Contador 23.

[1 Di mensi 6n: Sienpre que | o crean necesari o pueden negoci ar conm go qué
obtendran a canbio de su trabajo En el Ciclo Basico presenta |la
posi ci 6n 11, en Administraci 6n 8 y en Contador 5

[0 D mensi 6n: Me preocupo de formar a quienes |o necesitan En el Ciclo
Basi co ranquea 10, en Administraci6n 13 y en Contador 3

[0 D mensi 6n: Hago que se basen en el razonam ento y en la evidencia para
resol ver los problemas El Ciclo Basico |l o ubica en |a posicioén 7,

Adm ni straci 6n 3 y Cont ador 10.

[0 D mensi 6n: Les doy charlas para notivarlos En el Cclo Basico esta
en 22, en Adm nistracién 16 y en Contador 20

[0 D mensi 6n: Potencio su notivaci on de éxito En el Cclo Basico se
ubica en la posicion 18, en Adm nistraci 6n 11 y Contador 15

[1 Di mensi 6n: Trato de que vean | os probl emas conb una oportuni dad para
aprender En el Ciclo Basico esta en |la posicion 19, en Adm nistraci éon
10 y Contador 10

[1 Di mensi 6n: Trato de desarrollar nuevas formas para notivarl os En

el Cclo Basico se ubica en |a posicién 24, en Admnistraci 6n 21 y en
Cont ador 17

[0 D mensi 6n: Les pido que fundanenten sus opi niones con argument os
s6lidos En el Ciclo Basico se ubica en la posicion 3, en

Admi ni straci 6n 6 y en Contador 12

[0 Dimensi 6n: Tienen plena confianza en m En el G clo Basico se ubica
en la posicidén 4, en Administracion 9 y en Contador 12

Por otra parte en cuanto a varones y mujeres hay tendencias sinilares
pero |l as principales diferencias estarian dadas por:

[1 Aspecto: Sienpre que |o crean necesari o pueden negoci ar conm go qué
obtendran a canbi o de su trabajo Mentras que | os varones ubican

esta dinensién en la posicidén 12, las nujeres en |la 6.

[0 Aspecto: No trato de hacer camnmbios mentras |as cosas narchen bien
M entras que | os varones ubican esta dinensi6n en | a posicioén 22, |as
nmujeres en la 17

[0 Aspecto: Trato de que vean | os problemas conmo una oportuni dad para
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aprender Los honbres ubican esta dinension en la posicion 9 y |as

nmuj eres en la 15

[0 Aspecto: Tienen plena confianza en nmi Los honbres ubican esta

di nensi 6n en la posicion 8, las nujeres en la 3

Por su parte segun |a edad de | os respondentes |as diferencias nas
notorias estarian dadas en | as siguientes di mensiones.

[0 Aspecto: Trato de que vean | os problemas cono una oportuni dad para
aprender Mentras que |os de hasta 23 afios ubi can esta di mensi 6n

en |l a posicién 15, en el caso de |os mayores de 24 1o ubican en la 9

[1 Aspecto: Inpulso la utilizacion de la inteligencia para superar |os
obstacul os Mentras que | os de hasta 23 afios ubi can esta di nensi 6n

en la posicién 7, los de 24 o nas |0 ubican en el lugar 2

[0 Aspecto: Tienen plena confianza en ni Mentras que | os de hasta 23

afios ubi can esta dimension en la posicion 6, los de 24 o mas | e asignan e
[ugar 11.

V. Conentarios finales

Conp pudo apreciarse en el paragrafo anterior se puede concluir

di ci endo que en general |os alumos de | a Facultad de G encias Econdm cas
de Ia UNLP consul tados, se conci ben principal nente cono Lideres

Transf ormaci onal es, conb segunda opci 6n cono Lideres Transaccionales y

por ultinp con caracteristicas de Laissez Faire, tendencia que se sostiene en
| os tres grupos estudi ados.

Si nos detenenos en | as di nmensi ones que conponen cada estil o puede

afirmarse que | a Consideraci 6n Individualiza se destaca conp atributo que
define el estilo Transformaci onal de |os al umos consul t ados, ubi candose a
continuaci 6n el carisma. Cabe destacar que el grupo que se percibe mas
carismatico es el de los estudiantes de |la carrera de Contador PuUblico

Naci onal

Haci endo foco en el estilo Transaccional se distingue conb di nensi én
destacada | a posibilidad de reconpensar a | os segui dores que cunplieran con

| os objetivos planteados, es decir realzan | a Reconpensa Conti ngente.

Final mente y teniendo en cuenta | as variables de control, género y edad

se afirma que, considerando el prinero se sostiene el ordenamiento de los tres
estilos de liderazgo, es decir que no se observan diferencias entre varones y
nujeres a la hora de determ nar su percepci 6n de estilo de |iderazgo,

predom nando el Transfornaci onal sobre el Transaccional. La nmisna

afirmaci 6n se manti ene para el caso de |os al umos de hasta 23 afios y | os de
24 afios o nas.

En el caso del Liderazgo Transformacional, |as nujeres de hasta 23

afios se perciben mas carismaticas que | os honbres; mentras que | os varones
de 24 afios o mAs estiman poseer mayores condi ci ones para estimul ar

i ntel ectual nente a sus segui dores que |las nujeres del msnmo grupo. Tambi én

| os al umos de hasta 23 afios se perci ben conb més cari smati cos que | os que
tienen mas de 24 afios. Mentras que este Ultinp grupo se auto percibe conp
mas orientado a la estinulacion intelectual y la consideraci6n individualizada
qgue | os mas j 6venes.

Una dltima acl araci 6n que val e nenci onar es que de | os grupos

encuest ados, en | os alumos de 24 afios o mas aunentan |as caracteristicas

de Lai ssez Faire.

Anexo |

Cuestionario de Estilos de Liderazgo
Pr ot ocol o ( CELI D)

(Castro Sol ano, Nader y Casull o, 2004)
Carera que cursa

Afio que cursa

Edad
Sexo: Var6n Mijer (marcar con una cruz)
Fecha: [/ [/
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nstrucci ones: a continuaci 6n se presentan una serie de afirnmaci ones acerca
del liderazgo. Por favor, indique en una escala de 1 a 5 (con una cruz) con que
frecuencia se presentan en usted | as conductas o actitudes abajo |listadas, en e
trato con sus conpafieros de estudio y/o trabajo.
Nunca Rara A A Sienpre

vez veces menudo

Con respecto a nmis conpafieros de estudio /

trabaj o...

12345

1. M presencia tiene poco efecto en su rendimento
2. No trato de canbiar | o que hacen nmientras |as
cosas sal gan bien

3. Se sienten orgullosos de trabajar conm go

4. Pongo especial énfasis en | a resol uci 6n

cui dadosa de | os probl emas antes de actuar

5. Evito involucrarne en su trabajo

6. No |l es digo donde m opinidn o preferencias en
det er mi nadas situaci ones

7. Demuestro que creo firnenente en el dicho “si
funciona, no lo arregles”

8. Les doy lo que quieren a canbio de recibir su
apoyo

9. Evito intervenir, excepto cuando no se consi guen
| os objetivos

10. Me aseguro de que exista un fuerte acuerdo
entre | o que se espera que hagan y | o que

reci procanent e pueden obtener de m

11. Sienpre que lo crean necesario pueden di al ogar
0 intercanbi ar opini ones conm go, respecto a

gué pueden obtener a canbio de su participaci 6n

12. Les hago saber que pueden lograr | o que quieren
si trabajan confornme a | o pactado conm go

13. Me preocupo de formar a quienes | o necesitan
14. Centro m atencion en | os casos en que no se

consi guen al canzar | as netas esperadas

15. Hago que se basen en el razonamiento y en |la
evi denci a para resol ver | os probl emas

16. Trato de que obtengan | o que desean a canbio
de su cooperaci 6n

17. Estoy dispuesto a instruirlos o ensefarles
sienpre que | o necesiten

18. No trato de hacer canbios mientras | as cosas
mar chen bi en

19. Les doy charlas para notivarl os

20. Evito tomar deci siones

21. Cuento con su respeto

22. Potencio su notivaci 6n de éxito

23. Trato de que vean | os probl emas cono una
oportuni dad para aprender

24. Trato de desarrollar nuevas forms para
noti var |l os

25. Los hago pensar sobre viejos problemas de
nmanera nueva

26. Los dejo que sigan haciendo su trabajo cono
sienmpre | o han hecho, si no nme parece necesario
i ntroducir al gun canbio

27. Soy dificil de encontrar cuando surge un

pr obl erma

28. Inpulso la utilizacion de la inteligencia para
superar | os obstacul os
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29. Les pido que fundanenten sus opi ni ones con
argunent os sol i dos

30. Les muestro nuevas formas de enfocar |os
probl emas que antes |es resultaban
desconcertant es

31. Bvito decirles cono se tienen que hacer |as

cosas
32. Es probabl e que este ausente cuando se ne
necesita

33. Tienen plena confianza en mi

34. Confian en m capacidad para superar cual quier

obst 4cul o

Estilo de |iderazgo al que se vincula cada Aspecto consul t ado
Li derazgo Transfornmaci ona

Li derazgo Transacci ona

Lai ssez Faire

Anexo ||

| TEM5 CONSULTADO Cicl o Basi co Adm Cont ador

1. M presencia tiene poco efecto en su rendimento 27 28 32

2. No trato de canbiar o que hacen mentras |as cosas sal gan bien 12 20 23

3. Se sienten orgullosos de trabajar conmgo 13 15 13

4. Pongo especial énfasis en la resoluci 6n cui dadosa de |os problemas antes de
act uar

976

5. Evito involucrarme en su trabajo 29 27 26

6. No les digo donde m situo en al gunas ocasi ones 30 31 30

7. Denuestro que creo firnmenente en el dicho “si funciona, no |o arregles” 26 26
28

8. Les doy lo que quieren a canbio de recibir su apoyo 32 29 29

9. Evito intervenir, excepto cuando no se consiguen | os objetivos 28 32 27

10. Me aseguro de que exista un fuerte acuerdo entre | o que se espera que hagan
y lo

gque pueden obtener de m por su esfuerzo 15 14 15

11. Sienpre que lo crean necesario pueden negociar conm go qué obtendran a
canbi o

de su trabajo 11 8 5

12. Les hago saber que pueden lograr |lo que quieren si trabajan confornme a lo
pact ado

conm go 25 25 25

13. Me preocupo de formar a quienes |o necesitan 10 13 3

14. Centro m atencion en | os casos en que no se consi guen al canzar | as netas
esperadas 5 5 7

15. Hago que se basen en el razonamiento y en la evidencia para resolver |os
pr obl ermas

7 3 10

16. Trato de que obtengan | o que desean a canbi o de su cooperaci 6n 22 19 22

17. Estoy dispuesto a instruirlos o ensefiarles sienpre que |lo necesiten 2 1 1
18. No trato de hacer canbios mientras |as cosas marchen bien 17 22 19

19. Les doy charlas para notivarlos 22 16 20

20. Evito tomar decisiones 31 30 31

21. Cuento con su respeto 1 2 2

22. Potencio su notivacion de éxito 18 11 15

23. Trato de que vean | os probl emas conp una oportuni dad para aprender 19 10 10
24. Trato de desarrollar nuevas formas para notivarlos 24 21 17

25. Los hago pensar sobre viejos probl emas de nanera nueva 20 23 19

26. Los dejo que sigan haciendo su trabajo cono sienpre |o han hecho, si no ne
par ece

necesari o introducir algun canbio 14 17 16

27. Soy dificil de encontrar cuando surge un problema 33 33 34

28. Inmpulso la utilizacion de la inteligencia para superar |os obstaculos 6 4 4
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29. Les pido que fundanenten sus opiniones con argunmentos so6lidos 3 6 12

30. Les muestro nuevas formas de enfocar |os problemas que antes | es resultaban
desconcertantes 16 18 21

31. EBEvito decirles cono se tienen que hacer |as cosas 24 24 24

32. Es probable que este ausente cuando se ne necesita 34 34 33

33. Tienen plena confianza en m 4 9 12

34. Confian en m capacidad para superar cual quier obstaculo 9 12 10

ORDEN

| TEMS CONSULTADO Var ones Mij eres

1. M presencia tiene poco efecto en su rendimento 27 31

2. No trato de canbiar | o que hacen mentras |as cosas sal gan bien 20 18

3. Se sienten orgullosos de trabajar conmigo 13 12

4. Pongo especial énfasis en la resoluci 6n cui dadosa de |os problemas antes de
actuar 7 9

5. Evito involucrarnme en su trabajo 28 27

6. No les digo donde m sitluo en al gunas ocasi ones 29 32

7. Denuestro que creo firnmenente en el dicho “si funciona, no |o arregles” 26 26
8. Les doy |l o que quieren a canbio de recibir su apoyo 30 29

9. Evito intervenir, excepto cuando no se consiguen | os objetivos 31 28

10. Me aseguro de que exista un fuerte acuerdo entre | o que se espera que hagan
y lo

gue pueden obtener de m por su esfuerzo 15 13

11. Sienpre que lo crean necesario pueden negociar conm go qué obtendran a
canbi o

de su trabajo 12 6

12. Les hago saber que pueden lograr |o que quieren si trabajan confornme a lo
pact ado

conmi go 24 25

13. Me preocupo de formar a quienes |o necesitan 12 11

14. Centro m atencio6n en | os casos en que no se consi guen al canzar | as netas
esperadas 5 8

15. Hago que se basen en el razonamiento y en la evidencia para resolver |os
probl emas 6 4

16. Trato de que obtengan | o que desean a canbi o de su cooperaci 6n 23 21

17. Estoy dispuesto a instruirlos o ensefarles sienpre que |o necesiten 1 1

18. No trato de hacer canbios mientras |as cosas marchen bien 22 17

19. Les doy charlas para notivarlos 18 19

20. Evito tomar decisiones 32 30

21. Cuento con su respeto 2 2

22. Potencio su notivacion de éxito 14 14

23. Trato de que vean | os probl emas conp una oportuni dad para aprender 9 15

24. Trato de desarrollar nuevas formas para notivarlos 21 23

25. Los hago pensar sobre viejos problemas de nanera nueva 19 22

26. Los dejo que sigan haciendo su trabajo cono sienpre |o han hecho, si no ne
par ece

necesari o introducir algun canbio 17 16

27. Soy dificil de encontrar cuando surge un problema 33 33

28. Inpulso la utilizacion de la inteligencia para superar |os obstaculos 4 5
29. Les pido que fundanenten sus opiniones con argunmentos so6lidos 3 7

30. Les rmuestro nuevas formas de enfocar |os problemas que antes | es resultaban
desconcertantes 16 20

31. BEvito decirles cono se tienen que hacer |as cosas 25 24

32. Es probable que este ausente cuando se ne necesita 34 34

33. Tienen plena confianza en m 8 3

34. Confian en m capacidad para superar cual qui er obstaculo 10 10

ORDEN

| TEMS CONSULTADO HASTA 23 24 Y MAS

1. M presencia tiene poco efecto en su rendimento 28 32
2. No trato de canbiar o que hacen mentras |as cosas sal gan bien 19 23
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3. Se sienten orgullosos de trabajar conmigo 12 13

4. Pongo especial énfasis en la resoluci 6n cui dadosa de |os problemas antes de
actuar 8 5

5. Evito involucrarme en su trabajo 27 26

6. No les digo donde m situo en al gunas ocasi ones 31 31

7. Denuestro que creo firnmenente en el dicho “si funciona, no |o arregles” 26 27
8. Les doy |l o que quieren a canbio de recibir su apoyo 30 29

9. Evito intervenir, excepto cuando no se consiguen | os objetivos 29 28

10. Me aseguro de que exista un fuerte acuerdo entre | o que se espera que hagan
y lo

gue pueden obtener de m por su esfuerzo 13 14

11. Sienpre que lo crean necesario pueden negociar conm go qué obtendran a
canbi o

de su trabajo 9 10

12. Les hago saber que pueden lograr |lo que quieren si trabajan confornme a lo
pact ado

conmi go 24 25

13. Me preocupo de formar a quienes |o necesitan 11 7

14. Centro m atencio6n en | os casos en que no se consi guen al canzar | as netas
esperadas 5 8

15. Hago que se basen en el razonamiento y en la evidencia para resolver |os
problemas 5 4

16. Trato de que obtengan | o que desean a canbi o de su cooperaci 6n 21 23

17. Estoy dispuesto a instruirlos o ensefarles sienpre que |o necesiten 2 1

18. No trato de hacer canbios mientras |as cosas marchen bien 20 18

19. Les doy charlas para notivarlos 19 20

20. Evito tomar decisiones 32 30

21. Cuento con su respeto 2 3

22. Potencio su notivacion de éxito 14 15

23. Trato de que vean | os probl emas conb una oportuni dad para aprender 15 9

24. Trato de desarrollar nuevas formas para notivarlos 23 20

25. Los hago pensar sobre viejos problemas de nanera nueva 22 21

26. Los dejo que sigan haciendo su trabajo cono sienpre |o han hecho, si no ne
par ece

necesari o introducir algun canbio 16 16

27. Soy dificil de encontrar cuando surge un problema 33 34

28. Inpulso la utilizacion de la inteligencia para superar |os obstaculos 7 2
29. Les pido que fundanenten sus opi niones con argumentos soélidos 3 6

30. Les rmuestro nuevas formas de enfocar |os problemas que antes | es resultaban
desconcertantes 17 17

31. BEvito decirles cono se tienen que hacer |as cosas 25 24

32. Es probable que este ausente cuando se ne necesita 34 33

33. Tienen plena confianza en m 6 11

34. Confian en m capacidad para superar cual qui er obstaculo 10 12

ORDEN

Resunen

cQue tipo de lideres dicen que son | os estudiantes de G enci as

Econom cas?

Lic. Norberto H Gingora

Lic. Mariel Otiz

El presente trabajo extracta |las conclusiones a |las que se arribd cono
resul tado de una pequefia i nvestigaci 6n desarrol | ada por dos de |os integrantes
de I a Catedra Soci ol ogi a Organi zacional de |la Facultad de G encias
Econém cas de la UNLP

[0 Estudio cuantitativo, de tipo no experinental

[J Muestra:

Alumos del Ciclo Basico, Lic. en Administraci 6n y Contador Publico (143
encuest as)

[1 Met odol ogi a:

-Técni ca: encuesta bajo el formato de cuestionario.
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-Instrunento de recol ecci 6n de datos: cuestionari o publicado por Al ejandro
Castro Sol ano (CELID). Autoadmi nistrable; contiene 34 aspectos que se deben
contestar utilizando una escala de Likert de 5 posiciones. Las definiciones y
di nensi ones de cada estil o de Liderazgo en él contenpl adas, responden a |o
pl ant eado por Bass B

[0 Acl araci ones concept ual es

Li derazgo Transacci ona

Negoci a "transacci ones" para conseguir | os

obj etivos de | a organi zaci 6n. Presentan
actitud correctiva y orientada hacia | os
resul t ados.

Li derazgo Transformaci ona

Caracteristicas del lider + variables

si tuaci onal es

Lider: promueve el canbio, incita a

trascender objetivos personal es.

Di mensi ones

Reconpensa Conti ngente: |ntercanbios

reci procos |ider-seguidores. Lider identifica
necesi dades segui dores + transacci 6n entre

i ntereses de grupo y cada i ndividuo.
Reconpensa esfuerzos, reconoce los logro

Di recci 6n por Excepcion: Controla y busca
desvi aci ones de las reglas y normas, toma
acciones correctivas. Interviene para

encauzar a | os segui dores respecto a | os

obj eti vos pl ant eados.

Di mensi ones

Cari sma: Proporciona visi6n supl antando obj

i ndi vi dual es; obtiene respeto y confi anza
(demuestra altos niveles de ética y noral). Es
el referente de | os segui dores

I nspiraci 6n: notiva a | os segui dores,

fonenta espiritu de grupo y expectativas de
futuro.

Estimul o Intel ectual: Pronueve |a
inteligencia, racionalidad y sol ucion

cui dadosa de probl emas de manera

i nnovadora y creativa.

Consi deraci 6n I ndividual i zada: Da at enci 6n
personal, trata a cada enpl eado de nanera

i ndi vi dual , capacita, aconseja.

Lai ssez Faire Es la ausencia de |iderazgo. Acci ones denoradas vy
responsabi | i dades

i gnor adas.

Los resultados ... Cifras y algo nmas

ASPECTO Puntaj e Total C clo Basico Adm ni straci 6n Cont ador

CARI SVA

3.95 3.93 3.92 4.09

ESTI MULACI ON | NTELECTUAL
3.78 3.67 3.83 3.86

| NSPI RACI ON

3.39 3.16 3.54 3.46

CONSI DERACI ON | NDI VI DUALI ZADA
4.06 3.94 4.06 4.32

LI DERAZGO TRANSFORMACI ONAL
3.80 3.69 3.84 3.93
RECOVPENSA CONTI NGENTE
3.16 3.04 3.22 3.24

DI RECCl ON POR EXCEPCI ON
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2.91 3.00 2.82 2.99

L1 DERAZGO TRANSACCI ONAL

3.02 3.02 3.00 3.10

LI DERAZGO LAl SSEZ FAI RE

2.09 2.08 2.10 2.09

PROVEDI O 3.25 3.19 3.26 3.34

PUNTAJES

ASPECTO Var ones Mij eres Hasta 23 afios 24 afios o nas

CARI SMA 3.84 4.02 3.97 3.91

ESTI MULACI ON | NTELECTUAL 3.84 3.74 3.74 3.88

I NSPI RACI ON 3. 40 3.39 3.40 3.37

CONSI DERACI ON | NDI VI DUALI ZADA 4.01 4.09 4.02 4.18

LI DERAZGO TRANSFORMACI ONAL 3. 79 3.81 3.78 3.85

RECOVPENSA CONTI NGENTE 3.11 3.18 3.14 3.20

DI RECCI ON POR EXCEPCI ON 2.85 2.96 2.90 2.96

LI DERAZGO TRANSACCI ONAL 2.97 3.06 3.01 3.07

LI DERAZGO LAI SSEZ FAIRE 2.09 2.09 2.06 2.18

PROVEDI O 3. 23 3.26 3.23 3.30

GENERO EDAD

Concl usi 6n principal: en general |os alumos de | a Facultad de

C enci as Econémicas de Ia UNLP consul tados, se conci ben princi pal mente

cono Lideres Transformaci onal es, conb segunda opci 6n cono Lideres
Transaccional es y por ultinb con caracteristicas de Laissez Faire, tendencia
gue se sostiene en los tres grupos estudi ados

Hoy | a gestion de | as organi zaci ones depende de su capital humano | o

cual exige su continuo analisis orientado a identificar y desarrollar al nmaxinmo
sus potenci al i dades; val ga entonces |a conclusion de esta investigaci 6n cono
resefla prelimnar acerca de |os joOvenes que a corto plazo formaran parte de |la
fuerza | aboral de diversas organi zaci ones.
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