Estrategias de influencia en gerentes... ANALES u

Leslie Borjas Parra de la Universidad Metropolitana | |

Estrategias de influencia en gerentes
de una empresa del sector primario

LESLIE BORJAS PARRA

Universidad Metropolitana

Universidad Nacional Simén Rodriguez
Iborjasp@cantv.net

Resumen

El proceso de influencia ha estado asociado a términos como poder,
autoridad. El poder es la capacidad del agente para influir en la persona
objeto de influencia, mientras que las estrategias de influencia estan
centradas en el efecto del agente sobre la persona objeto de influencia.
Se realiz6 una investigacion de tipo exposfacto y no experimental. La
poblacién estuvo compuesta por 363 gerentes Se desarrollé el enfoque
tedrico: de Estrategias de Influencia (Yukl, 1989, 2002); Salom de
Bustamante, 1996. El aporte de los datos se obtuvo a través de una
muestra de 88 gerentes; sujetos a quienes se le administré el
cuestionario: TIN-Estrategias de Influencia (Salom de Bustamante,
1996).). Las estrategias de influencia predominantes son las retadoras,
expresadas en sus valores medios participativos (21.3), racional (23.9) e
inspiradora (20.1), como significativamente dominantes sobre las
estrategias controladoras y afiliativas, hallazgo que confirma los aportes
de Yukl y Tracey, (1992) Salom de Bustamante (1996), sobre las
estrategias de influencia usadas por gerentes. Estos resultados presentan
datos diferentes a los estereotipos con los cuales se han descrito a los
gerentes venezolanos como autocraticos. Futuras investigaciones
deberian explorar las relaciones entre cultura organizacional, liderazgo
organizacional y estilos de influencia.
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Abstract

The process of influence has been associated to terms such as power and
authority. Power is the capacity that an agent has influence in the person who is
the target of the process. On the contrary, influence is focused in the effect of the
agent upon the person object of the influence. A theorical approach was developed
on the strategies of influence Yukl (1989) y Salom de Bustamante (1996)
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t was done in an exposfacto and non experimental investigation. The
population was 363 managers. The sample was 88 executives who
answered the questionnaire: TIN-Influence Strategies (Salom de
Bustamante, 1996). The influence strategies that predominated in the
study are: challenges expressed in participation average values (21.3),
rational (23.9) and inspired-motivated (20.1). The last strategies prevailed
over control and affiliative strategies, these findings confirm the theories of
Yukl and Tracey (1992) and Salom de Bustamante (1996) on influence
strategies used by executives. The results show different data to the
stereotypes that has been representing venezuelan managers, which
describe then as authocratical. Future research should explore the
relationship between organizational culture, organizational leadership and
influence styles.

Key Words: Influence strategies, leadership, power, management

Estrategias de influencia: Conceptualizacion

Las estrategias de influencia en la literatura, son confundidas con poder y

autoridad. Para Yukl (2002)1 frecuentemente los términos son usados sin
proporcionar una definicion explicita. Este proceso es exitoso si cumple las
siguientes condiciones: 1) la persona sobre quien se ejerce la influencia, el
influenciado, la percibe como una forma aceptable de influencia social, 2) el
agente tiene suficiente posicion y poder personal para usar la tactica, 3) la tactica
tiene la capacidad para afectar las actitudes acerca de la deseabilidad. Otra de las
caracteristicas es el uso en forma exitosa, que sea consistente con los valores del
influenciado y usada para un requerimiento que es legitimo. Este proceso por el
cual el agente afecta al objetivo meta puede tomar diferentes formas: se ejerce
sobre personas, casos o0 eventos. En el caso de las personas, la influencia actlia
sobre las actitudes, percepciones, emociones o sobre la combinacion de estos
procesos conductuales.

Yukl (1998)2 identifica los siguientes enfoques para medir la efectividad del lider
dependiendo de su concepcion de liderazgo. Estos son: enfoque poder —
influencia, en los cuales las bases de poder afectan y son afectadas por el criterio
de efectividad; enfoque basado en los rasgos, caracteristicas, cualidades del lider,
en el cual las cualidades del lider afectan el criterio de efectividad; enfoque
conductual, caracterizado porque el lider trabaja con base a la intervenciéon de
variables para afectar los resultados finales; enfoque situacional o de contingencia
en el cual los rasgos, destrezas y comportamiento del lider son moderados por las
variables situacionales para afectar el criterio de efectividad.
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El poder ha sido un aspecto estudiado desde diferentes perspectivas en la

literatura organizacional. Uriz (1994:37)3 lo define como «el proceso a través del
cual se establece la relacién vital entre el sujeto y su entorno». Las
organizaciones utilizan el poder para producir bienes y servicios; otro uso del
poder se evidencia en los conflictos por el manejo de los recursos de la
informacion, control del personal y de autoridad.

El poder, para efectos de esta investigacién, comprende toda capacidad que
posea un actor social para influir potencialmente la conducta de otros actores
sociales. Se usa, cuando se trata de provocar un cambio; si el poder es fuerte
permite imponer el punto de vista, luchar o, si es débil, protestar. El poder no
puede ser confundido con la manipulacion o con las conductas que generen
defensividad ni con la autoridad. La relacién entre poder y estrategias de influencia
esta dada en la forma cédmo se manipulan las bases de poder para convertirse en
acciones especificas. El poder puede ser ejercido por cualquiera mientras que la
autoridad es limitada. La funcién del poder es obtener objetivos especificos
mientras que para la autoridad es proteger la integridad de la organizacion.

El ejercer poder e influencia en las organizaciones no sélo es importante para
los gerentes en sus relaciones con los subordinados sino también el
establecimiento de relaciones con sus compaferos y superiores. La forma en que
los lideres intentan influir sobre los otros depende, en parte, del poder de que
disponen y de sus competencias.

French y Raven (1959)4, describen cinco bases de poder social: coercitivo,
recompensa, legitimo, referente y experto de los subordinados. Yukl (ob. cit),
coincide en que las limitaciones metodoldgicas de los estudios de poder de French
y Raven ocasionan serias dudas en la precision de sus hallazgos debido al solape
conceptual y a la forma en que estan definidos los constructos.

Caracteristicas del proceso de influencia

El proceso de influencia se caracteriza por ser multidirecional, los lideres
influyen en sus subordinados y éstos a la vez en los lideres e igualmente se
intenta influir en individuos sobre los que no se posee autoridad directa como
companeros, colegas o incluso individuos externos a la organizacion.

Tacticas de influencia: Clasificacion
Yukl (ob. cit.), clasifica las estrategias de influencia en la siguiente forma:
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a. Tactica de Presion: el agente de influencia utiliza exigencias, tratos o
intimidaciéon para convencer al otro de que cumpla con la solicitud o apoye el
propésito perseguido.

b. Apoyo de los Superiores: el agente de influencia argumenta que su peticién o
idea es aprobada por la alta gerencia o recurre a estos ultimos para que lo
ayuden a ganar el apoyo del individuo objeto de influencia.

c. Téactica de Intercambio: el agente de influencia promete implicita o
explicitamente recompensas o beneficios tangibles si la persona cumple con la
peticion, o recuerda al sujeto algun favor pasado que desea le sea devuelto.

d. Tactica de Coalicion: el agente de influencia busca el apoyo de otros o
argumenta dicho apoyo como forma de convencer.

e. Congraciacion: el agente de influencia trata al sujeto objeto de influencia de
buena manera, promueve una atraccidén interpersonal, actia sumisamente o
elogia antes de hacerle el requerimiento o peticién.

f. Persuasion Racional: el agente de influencia usa argumentos logicos y
evidencias facticas para persuadir a la persona sobre la factibilidad y beneficios
del logro de lo que se persigue. Es una tactica flexible que puede ser usada
para cualquier objetivo, en cualquier direccién y conlleva pocos riesgos en
comparacién con las otras tacticas. La persuasion racional involucra el uso de
argumentos l6gicos para convencer al influenciado que los requerimientos o
propdsitos son factibles o consistentes con los objetivos compartidos. Esta
estrategia, aparece reportada como una de las mas utilizadas para obtener
apoyo por parte de los supervisores al momento de realizar un cambio
fundamental.

g. Apoyo Inspirador: el agente de influencia usa un proposito o peticién emocional
que provoque entusiasmo apelando a valores e ideales o estimulando la
confianza en el logro de las metas. Este tipo de influencia suele usarse en las
conductas de los lideres que desarrollan un liderazgo transformacional, se usan
los valores y aspiraciones para incrementar la confianza que debera ser capaz
de lograr el requerimiento en forma exitosa. Se caracteriza por la asignacioén de
tareas en direccién descendente. Es menos frecuente en direccion ascendente

y lateral (Yukl and Falbe, 1990)°
h. Tactica de Consulta: Indica que el gerente es capaz de influir sobre la gente
para que acepte la decision en el proceso de su implementaciéon (Bradford y

Cohen, 1984)6. El agente de influencia solicita la participacion del sujeto objeto de
influencia en la toma de decisiones o en la implantaciébn de las politicas,
estrategias o cambios propuestos. Es una forma de influencia que ha sido
ampliamente reportada como una de las mas usadas por los geren
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tes (Yukl, 1998; Falbe y Yukl, 1992)7. Es mayormente utilizada en transacciones
en el nivel ascendente que en las direcciones laterales o ascendentes, por
cuanto es mas apropiada en la situacién en la que se tiene autoridad para
plantear una tarea o proyecto.

i. Téactica de legitimacion: busca establecer la legitimidad de un requerimiento
hecho o por hacer, verificando que sea consistente con las politicas
organizacionales, reglas o practicas.

En la tabla 1 se presentan las clasificaciones relativas a Estrategias de

Influencia de los siguientes autores: Kipnis, Schmidt & Wilkinson, I. (1980)8, Quinn

y Spreitzer (1991)9 y Yukl & Tracey (1992)10.

Tabla 1: CLASIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS DE INFLUENCIA

Eipnis & Schmidit Qniinn (1991) Yukly Tracey (1992)
(1980)
&8 zertividad o rreoluct amiento. sPorsnacion mcional.
*Racionalidad o dertificacidn de las decisiotes. *Participativa
ol er cattibio. D ependencia mutia sConomciacion.
sdpoye de los *Expectativas itbernas, oConailta
superiores. sérticipacidn, generacion de sdpoyo de los
o naccidn BSperanzs. superioras,
sZatciones o ortrol de recursos s poyo ingirador.
sEloquen. Complacencia instum erdal #]fer cambio.
sCongradadon. o ogro. Passuacion racional. #]rapi racidn personal.
a0 de trabajo. Ingerderda s oalicidn
sitnacioal. oL egitithacion
o 1yo de informacion Cortrol de | ePresidn
irform acidn

Nota: Las estrategias destacadas en negrita y cursiva muestran las coincidencias en los autores sefalados.

Estudios sobre influencia realizados en Venezuela

Salom de Bustamante y Barreat (1996: 54)11, «realizaron una investigacién
basada en las tacticas de influencias propuestas por Yukl y Tracey (ob cit). Estas
fueron agrupadas en tres dimensiones: retadoras, controladoras y afiliativas, de
acuerdo a patrones de correlaciones significativos con variable tedricamente
asociadas». En este estudio se las relaciona con logro, poder y afiliacion (Ver
Gréfico 1: Clasificacion de las Estrategias de Influencia).

La dimension retadora esta integrada por las estrategias:
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1. Estrategia participativa: La persona solicita la participacion del otro para la
planificacion de estrategias, actividades o decidir acerca de algin cambio.

2. Estrategia racional: La persona persuade a los otros haciendo uso de
argumentos l6gicos y evidencias basadas en hechos para demostrar que la
solicitud que hace es viable.

3. Estrategia inspiradora: La persona logra despertar en el otro inspiracion y
entusiasmo para que participe en algun proyecto, apelando a sus valores,
ideales y aspiraciones, asi como aumentando su confianza en que «puede
hacerlo».

Para Bustamante y Barreat (ob. cit.), lo importante es involucrar a otros
basandose en la factibilidad del proyecto, la posibilidad de hacer aportes para
mejorarlo y la relevancia de los valores asociados con la realizacién del mismo. De
alguna manera, estas tres estrategias plantean retos que pueden generar
entusiasmo y compromiso. Por estas razones fueron agrupadas bajo la dimensién
retadora.

La dimension controladora esta integrada por las estrategias:

1. Estrategia normativa: La persona establece legitimidad de una solicitud hecha
ante el otro, argumentando que es consistente con las normas, politicas y
practicas organizacionales.

2. Estrategia coercitiva: La persona utiliza la exigencia, las amenazas o
advertencias persistentes para influir al otro y lograr que haga lo que él quiera.

3. Estrategia confederativa: La persona utiliza la ayuda y el apoyo de otras
personas para persuadir al otro a que haga algo.

Las estrategias normativa, coercitiva y confederativa se caracterizan por la
busqueda del control a través de fuentes externas de poder. Lo central no es la
tarea sino la fuente de autoridad (normas, otros influyentes o presion) para lograr
que otros hagan lo que se les exige. Se considerd que la dimensién controladora
representaria la caracteristica comun de estas tres estrategias.

La dimension afiliativa esta integrada por las estrategias:
1. Estrategia afectiva: La persona apela a los sentimientos de lealtad y amistad
hacia el otro, para luego pedirle que haga algo.

2. Estrategia halagadora: La persona utiliza formas especiales para caer bien al
otro (simpatia, agrado) y asi lograr que piensen favorablemente de él para
después hacer su solicitud. En otras palabras trata de congraciarse con el otro
antes de plantearle la participacién en el proyecto.
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3. Estrategia negociadora: La persona ofrece un intercambio de favores,
indicando complacencia con el otro por la posterior reciprocidad, u ofreciéndole
algunos beneficios por su compromiso en la tarea.

Estas estrategias: halagadora, afectiva y negociadora tenian como factor comdn
el uso de la afiliacién en sus diferentes manifestaciones (congraciarse con el otro,
aprovechar la relacién amistosa preexistente o intercambiar favores).

Grifico 1: Estrategias de Influencia segin Salom de Bustamante

# Participativa

#* Racional
Mﬁ ¥ Inspiradora

ESTRATEGIAS # Normativa
DE Controladoras ¥ Coercitiva
INFLUENGIA

# Confederaiiva
>
% 5 Afectiva
# Halagadora

# Nezociadora

Objetivo de la investigacion

Describir las estrategias de influencia usadas por los gerentes venezolanos de
una empresa del sector primario de acuerdo a las estrategias de influencia de
Salom de Bustamante y Barreat (ob. cit.).

Hipoétesis de la investigacion

La importancia que tiene la conduccion eficaz de las empresas en una
economia competitiva, exige conocer como los gerentes usan las estrategias de
influencia. La hipotesis que se establece en la investigacién es la siguiente:
«Las estrategias de influencia mas utilizadas por los gerentes de la empresa del
sector primario deben ser las retadoras: participativa, racional e inspiradora».
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Hipoétesis nula:

Ho: No existe predominancia alguna a un nivel de significacion del 0.05 de las
estrategias de influencia, cualquier tendencia de asociacion observable obedece a
errores o intangibles del muestreo.

Hipétesis alternativa:
Ha: existe, al menos, una estrategia de influencia que es significativamente
predominante sobre las demas.

Poblacién y muestra

La poblacién de la investigacion es finita y qued6 conformada por los gerentes
de niveles altos, medios y operativos de la empresa en un numero de 363. Se
realiz6 un muestreo aleatorio con un tamano de muestra de 88 gerentes: 13
mujeres y 75 hombres con edades en un rango de 23 a 57 afos, con niveles
académicos de pregrado y postgrado que tenian un promedio de antigiiedad de
quince anos en la empresa y un promedio de cinco afnos ejerciendo el cargo.

Descripcién del instrumento

La escala tacticas de influencia (TIN), es una adaptacion realizada en

Venezuela por Salom de Bustamante (1996)1~2 del cuestionario 1BQ (Influence
Behavior Questionary) disefiado por Yukl y Falbe (1992), que contiene 30 items
fraseados afirmativamente en una escala de Likert que va «yo nunca uso esta
tactica bajo ninguna circunstancia (1) hasta «yo uso esta tactica muy
frecuentemente» (5). Los items estan distribuidos en 9 categorias que
corresponden a los diferentes tipos de tacticas de influencia: racional, inspiradora,
participativa, halagadora, negociadora y afectiva.

Resultados

Unos de los objetivos planteados en esta investigacién fue el determinar cuales
estrategias de influencia resultaron mas utilizadas y si acaso podian clasificarse
segun las evidencias teédricas y empiricas de Salom de Bustamante (1996).

Los resultados correspondientes se muestran en la Tabla 2: Descriptivas para la

frecuencia de uso de las estrategias de influencia, para cada una de las diferentes
categorias.
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Los resultados derivados del estudio pusieron en evidencia el uso de las
estrategias retadoras, expresadas en sus valores medios: participativa (21,3)
racional (23,9) e inspiradora (20,1), como significativamente dominantes sobre las
estrategias controladoras: normativa (16,4), confederativa (14,3) y coercitiva
(13,2) y las estrategias afiliativas: halagadoras (17,0), negociadora (13,5) y
afectivas (9,53).

Tabla 2: Descriptivas para la frecuencia de uso de las estrategias de influencia

ESTRATEGIAS Tipos Qe Val(?r Desviacién Tipica

estrategias | medio

Racional 23,9 3,77

Retadoras Participativa | 21,3 3,91

Inspiradora 20,1 3,09

Normativa 16,4 3,83

Controladoras | Confederativa| 14,0 4,11

Coercitiva 13,2 3,98

Halagadora 17,0 4,02

Afiliativas Negociadora | 13,5 4,54

Afectiva 9,53 3,47

Un analisis, agrupando los diferentes tipos de estrategias de influencia en las
categorias que propone Salom de Bustamante (1996), se ilustra en el Grafico 2,
segun las medias acumuladas observadas por estrategias de influencia donde se
hace evidente el mayor uso de las estrategias retadoras como significativamente
dominantes sobre las estrategias controladoras y las estrategias afiliativas.

X 239
21,3 1. E.Racional
20,1 2. E. Participativa
3. E.Inspiradora
4. E.Normativa
5. E.Confederativa
6. FE. Coercitiva
7. E.Halagadora
16,4 8. E.Negociadora
14,0 132 9. E. Afectiva
—
1 2 3 4 5 6 7 8 9
ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
RETADORAS CONTROLADORAS AFILIATIVAS

Grafico 2: Valores medios de uso de las estrategias de influencia.
De acuerdo al esquema de Salom de Bustamante (1996).
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En el grafico se observa un alto predominio de algunas de las estrategias de
influencia. Para homogeneizar procedimientos y discriminar con un criterio
estadistico, se aplicé al Analisis de Varianza de una via. Los resultados de este
estudio (ver Tabla 3), por negaciéon de la hipotesis nula, fueron a favor de la
existencia de estrategias mas usadas que otras al nivel de significacion a = 0,05.

Tabla 3: Resultados del analisis de varianza (ANOVA) bajo la hipotesis de no diferencias significativas entre los
valores medios de frecuencia de uso de las estrategias de influencia. Nivel de significacion o = 0,05.

Suma de Grados de |Cuadrado |Valor F | Valor
Cuadrados |Libertad |medio P(Ho)
Entre 13652,112 |8 1706,514
Grupos
Dentro |11310,604 |748 15,121 112,856 10,000
Grupos
Total 24962,716 |756

Para profundizar el andlisis, se procedié a aplicar la prueba de Levene para
determinar si existia o no homogeneidad en las varianzas (Ver Tabla 4). Los
resultados muestran que no existe homogeneidad por lo cual se usé la prueba de
Tamhane, post hoc (Ver Tabla 5), la cual permitié estudiar las diferencias en los
valores medios de uso de cada estrategia de influencia, para la calificacién total
por estrategia.

Tabla 4: Prueba de homogeneidad de varianzas asumiendo normalidad
en la variable estrategias de influencia.

Estadistico de Grados Grados Valor p(Ho)
Levene libertad 1 |libertad 2
2,117 8 748 0,32
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Tabla 5: Prueba Tamhane, post hoc, para la calificacion total por estrategia a
dimension retadora esta integrada por las estrategias:

ESTRATEGIAS Partici- | Inspira- | Norma- | Confede- | Coerciti- | Halaga- | Negocia- | Afectiva
pativa dora tiva rativa va dora dora
Racional 2,591 3,761 7,454 9,973 8,579 7,333 10,375 14,363
Significacion 0,001 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
Participativa 1,171 4,863 7,382 5,988 4,742 7,784 11,772
Significacion 0,655 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
[nspiradora 3,693 6,212 4,818 3,571 6,613 10,602
Significacion 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
Normativa 2,519 1,125 -0,121 2,921 6,909
Significacion 0,002 0,091 1,000 0,000 0,000
Confederativa - 1,394 -2,640 0,401 4,390
Significacion 0,642 0,0007 1,000 0,000
Coercitiva -1,246 1,795 5,784
Significacion 0,934 0,226 0,000
Halagadora 3,041 7,030
Significacion 0,001 0,000
Negociadora 3,988
Significacion 0,000

La prueba de Tamhane puso en evidencia el predominio de tres estrategias:
racional, participativa e inspiradora, por encima de las demas estrategias de
influencia.

Las estrategias de influencia retadoras (racional, participativa e inspiradora),
incluyen conductas como motivar, recompensar y reconocer. Para motivar, el
gerente tiene que usar las estrategias retadoras. Asi las conductas de los gerentes
ameritan ejercer: inspiracion, comprometer a los empleados a nuevos obijetivos,
modelar conducta y actuar segun los valores de la organizacion.

Los gerentes tienden hacia el uso de distintas tacticas de influencia con
predominio de las estrategias retadoras y dentro de estas predominan, la racional,
que esta por encima de todas, seguida de las estrategias participativa e
inspiradora, que se pueden considerar de igual uso; sin embargo, sus valores
estan por encima de las restantes estrategias controladoras y afiliativas, siendo la
de menor uso, la estrategia afectiva.

Conclusiones

Los resultados del estudio permiten describir las estrategias de influencia
usados por los gerentes que participaron en la investigacién y extender los
hallazgos a la poblacién general de la organizacion.
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Los resultados arrojan el mayor uso de las estrategias retadoras, seguidas de
las normativas y las afiliativas. El uso de las estrategias retadoras, persigue
influenciar en terceros, mediante la participacion en la toma de decisiones, la
persuasién con argumentos légicos, basados en la presentacién de evidencias,
informacion y datos que hagan pensar en la tarea, proyecto o actividad solicitada
como una meta con altas probabilidades de ser exitosa (estrategia racional).
Implica entusiasmar e involucrar a los supervisados mediante la exaltacion de
valores importantes asociados con la ejecucion de la actividad (estrategia
inspiradora). Ademas se fundamenta en la participacion voluntaria que genera
compromiso y responsabilidad (estrategia participativa).

La capacidad de influenciar a otros es una condicion inherente al liderazgo. En
este estudio, los resultados corroboran el uso de las estrategias retadoras. Estos
hallazgos son consistentes con los reportados por Yukl y Tracey (1992), Salom de
Bustamante (1996), en cuanto a que las estrategias retadoras: participativa,
racional e inspiradora, son las mas efectivas para lograr el compromiso. Esto
visualiza a los gerentes presentando los proyectos y las metas a lograr para que
sus subordinados hagan aportes, ofrezcan sugerencias y recomendaciones.

Los resultados confirman los reportes de investigaciones de Kipnis, Schmidt y
Wilkinson, (1980); Yukl y Falbe (1990); Yukl y Tracey (1992); Salom de
Bustamante (1996), que sefialan que los gerentes usan diferentes tacticas para
influenciar cuando solicitan la realizacion de una actividad en el contexto
organizacional. También confirma la evidencia del uso del estilo de influencia
tactico, individuos con un uso alto de racionalidad y también un promedio de uso
de las otras tacticas que estan asociadas con efectividad. Kipnis, et.al 1988
establecen que los gerentes usan diferentes estilos de tacticas de influencia.

Implicaciones del estudio

Los hallazgos de estudio exigen seguir investigando sobre el tema, porque las
estrategias de influencia dependen, no sé6lo de la percepcién y autovaloracién del
lider de la situacién o evento a influir y sus efectos sobre los resultados, por lo cual
es un fendmeno multivariable y situacional, que amerita el desarrollo de conductas
de liderazgo basado en estrategias ganar-ganar; en otro orden de ideas, los
resultados generan nuevos conocimientos del liderazgo ejercido por la gerencia
venezolana, tradicionalmente calificada como autocratica. Los resultados de la
investigacién son un medio para que la Gerencia de Recuros Humanos empiece a
fomentar en los individuos competencias conducentes al logro, como una forma de
aumentar la competitividad en las organizaciones.
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Recomendaciones

Para los investigadores, continuar desarrollando y replicando investigaciones
que permitan un mayor conocimiento de las caracteristicas culturales nacionales
presentes en la gerencia venezolana, con el objetivo de revisar los estereotipos
presentes en el momento de evaluar la conducta de los gerentes venezolanos,
aspectos referidos en el desarrollo del trabajo.

Establecer lineas de investigacion que favorezcan el estudio del tema debido a

la relacién que tienen las estrategias de influencia con el proceso de negociacion,
competencia basica en la ejecucién gerencial.
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