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RESUMEN

Este proyecto nace por la necesidad de mejorar, mediante acciones, un plan de
liderazgo organizacional en un estado de pandemia. El proyecto es desarrollado en

el sector educacioén, en este caso en el Instituto Idat.

El objetivo de este proyecto es implementar un plan de mejora de las estrategias
de liderazgo que presenta el instituto Idat, para poder incrementar las ventas en el

area comercial, ya que este se vio afectado por la pandemia.

Se realiz6 una investigacion sobre conceptos de liderazgo. La Metodologia
empleada fue mixta, con ello, se pudo conocer el estilo de liderazgo que predomina
en cada lider, y saber qué dificultades encuentran al manejar a sus equipos, y los

rasgos a resaltar ante la modalidad remota implementada por la pandemia.

El proyecto se plantea desde dos variables, el plan de estrategias de liderazgo
organizacional y el incremento de ventas en el area comercial del instituto Idat.
Mediante la union de estas dos variables, se propone ejecutar un plan de mejora
de las estrategias del liderazgo organizacional, enfocado en los lideres y sus

equipos.

Se realiz6é un plan de mejora mediante cinco acciones. las cuales permitiran
mediante talleres de psicologia, focus group, incentivos, capacitaciones y
monitoreo, equipar al equipo con las mejores herramientas para el correcto
desarrollo de sus habilidades. Permitiendo de esta manera, incrementar las ventas

en el area comercial.

Palabras claves: Liderazgo, plan de mejora, incremento de ventas, lideres
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ABSTRACT

This proyect was born out of the need to improve, through actions, an organizational
leadership plan in a pandemic state. The proyect is developed in the education

sector, in this case at the Idat institute.

The objective of this proyect is to implement a plan to improve the leadership
strategies presented by the Idat institute, in order to increase sales in the

commercial area, since it was affected by the pandemic.

An investigation was carried out on leadership concepts. The methodology used
was mixed, with this, it was possible to know the leadership style that predominates
in each leader, and to know what difficulties they encounter when managing their
teams, and the features to highlight in the face of the remote modality implemented

by the pandemic.

The project arises from tow variables, the organizational leadership strategy plan
and the increase in sales in the commercial area of the Idat institute. By combining
these two variables, it is proposed to execute an improvement plan for

organizational leadership strategies, focused on leaders and their teams.

An improvement plan was carried out through five actions. Which will allow through
psychology workshops, focus groups, incentives, training and monitoring, equip the
team with the best tolls for the proper development of their skills. Allowing in this

way, increase sales in the commercial area.

Keywords: Leadership, improvement plan, sales increase, leaders.
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INTRODUCCION

El proyecto de investigacion planteado va dirigido en poder enlazar la relacién entre
el liderazgo organizacional y el aumento de ventas dirigido en el area comercial del

Instituto Idat.

Estas dos variables permiten conocer qué dificultades se estan presentando
actualmente en el liderazgo, determinar los principales problemas al dirigir al

equipo, los obstaculos que acontecen.

En consecuencia, tras los resultados adquiridos en este proyecto de investigacion,
se planted un plan de mejora del liderazgo organizacional en el area comercial del
Instituto Idat. Siendo el objetivo, poder determinar las dificultades que se
encontraron para liderar, implementando un plan de mejora que le permita al area

comercial poder aumentar las ventas.

Este proyecto esta divido en siete capitulos, dentro de los cuales, se presenta la
informacion general de investigacion, descripcion completa del problema. Ello
relacionado a las dos variables de liderazgo organizacional y el incremento de
ventas. La poblacion utilizada fueron las ocho lideres del area comercial del instituto
Idat.

Finalizando, se explica de una manera detallada el plan de mejora del liderazgo
organizacional, el cual se basa en cinco acciones. Ello, bajo la necesidad de poder

implementar mejoras y de esta manera aumentar las ventas en el area.



l. Informacion General
1.1. Titulo del Proyecto
Plan de mejora de las estrategias de liderazgo organizacional en el area de

ventas del instituto Idat.

1.2. Area estratégica de desarrollo prioritario
Area de ventas

1.3. Actividad econdmica en la que se aplicaria lainnovacion o
investigacion aplicada

Actividad Educativa

1.4. Localizacién o alcance de la solucién
Lima, Pera — Instituto Idat — Area de ventas

II. Descripcion de la investigacion aplicada o innovacion

2.1. Justificacion: problema que busca resolver, necesidad a satisfacer u
oportunidad que se espera aprovechar

¢De qué manera las estrategias de liderazgo organizacional han presentado
dificultades a loscolaboradores en el area de ventas del instituto Idat?

La presente investigacion se justifica en lo tedrico tomando como referencia
definiciones sobre el liderazgo organizacional. Se puede definir al liderazgo como
relacion entre el lider y seguidor, en la cual el lider influye mas de lo que es influido
(Gerth y Mills, 1994, p.373). Para Browne el lider puede cumplir su tarea de
manera muy eficaz, tiene la capacidad de orientar un problema sin soportar
restricciones impuestas. (Browne, 1969, p.380).

Adicional se maneja la justificacién social, ya que se conocera como los lideres
y Sus equipos se vieron afectados por la pandemia, cOmo tuvieron que
adaptarse y manejar a sus equipos durante el teletrabajo en pandemia en el
area de ventas del instituto ldat, que obstaculos se presentaron y cémo
pudieron adaptarse a la nueva modalidad. La investigacion servira para obtener
un panorama desde la perspectiva de los jefes directos y la resiliencia que
mostraron en la empresa y con sus equipos.

Por ultimo, se contara con la justificacion practica, puesto que ayudara a
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mejorar el liderazgo del area de ventas del instituto Idat, implementando
mejoras en las estrategias de liderazgo organizacional, de manera que buscara

aumentar las ventas en el marco de la pandemia.

2.2 Viabilidad
La investigacion basara sus fundamentos en las experiencias y hechos que

presentaron los lideres del area de ventas del instituto Idat. Se considerara que
tipo de lideres eran antes de la pandemia y cuéles fueron los cambios mostrados,
gue estrategias nuevas tuvieron que implementar, las fuentesa utilizar se basaran
en liderazgo, estilos de liderazgo entre otros. La poblacion de estudio seran los
lideres, se realizaran entrevistas y test. Todo ello buscara una solucién practica
para mejorar las estrategias del liderazgo el cual esta relacionado con la rama de
gestién empresarial incluido en lacarrera Administracion y Direccion de Negocios

alineado a ISIL.

2.3. Marco referencial: antecedentes de la innovacion o investigacion
aplicada a desarrollar

Internacional

La investigacion por Contreras & Castro, (2013) titulada: Liderazgo, poder y
movilizacion organizacional tiene como objetivo analizar los procesos de
liderazgo y poder dentro de las organizaciones, la metodologia es a través de
unarevision bibliografica debido a que es un estudiopractica, como resultado del
estudio afirma que el liderazgo y el poder movilizan la organizacion y puede
facilitar el desarrollo de las organizaciones y su perdurabilidad, logrando
capacitar a las personas mediante reconocimientos de las competencias que
poseen, realzando lo que los hace unicos, siendo ello fundamental para la

potencialidad de la empresa.

La investigacion por Uzurriaga et al., (2020) titulada Liderazgo: definiciones y
estilos tiene como objetivo mostrar los conceptos mas relevantes publicados en
revistas cientificas entre los afios 2010 y 2020, se obtuvo una muestra de 30
articulos. La investigacion dio como resultado que existen diversos conceptos
de liderazgo a lo largo de la historia, se puede observar que existe una tendencia
por obtener el liderazgo ideal, los estilos de liderazgo se vienen adaptando de



acuerdo a las nuevas tendencias de la globalizacion, comunicaciones, etc.
Buscando que los seguidores sigan motivados y productivos para la

organizacion.

La investigacion realizada por Contreras, Juarez, Barbosa & Uribe, (2010).
Titulada Liderazgo, riesgo psicosocial y clima laboral tiene como objetivo
analizar las relaciones entre los riesgos psicolégicos, el clima organizacional y
el estilo de liderazgo en empresas colombianas del sector de servicios sociales
y salud. La muestra fue de 400 trabajadores de Entidades promotoras de Salud
pertenecientes al sector de servicios sociales y salud de Barranquilla, Bogota,
Cali y Bucaramanga. Lainvestigacion dio como resultado que las dimensiones
de la Escala de Clima Organizacional correlacionan negativamente con las del
Cuestionario de Factores Psicosociales en el Trabajo.

La investigacion realizada por Labourdette, (2010) titulada Hacia un nuevo
concepto de liderazgo tiene como objetivo reformular un aspecto esencial del
mencionado fendmeno: la relacion colectivo

— lider. Metodologia usada es cualitativa. El resultado de la investigacién devela
gue el liderazgo esun hecho social clave, ya que arma sociabilidades de distinto
tipo y proyeccion. Que ademas incluye e incorpora al individuo. Asi mismo indica
gue el liderazgo se encuentra en todos los niveles, esferas,edades y actividades

de la vida humana.

La investigacion por José Rivas-Otero (2019) titulada Evolucién de liderazgo de
los nuevos partidospoliticos en México y Espafa: Andrés Manuel Lépez Obrador,
Pablo Iglesias y Albert Rivera 2014- 2016) tiene como objetivo poder identificar
factores situacionales que pueden explicar los cambios de liderazgo en los
nuevos partidos politico de México y Espafia. La metodologia a usar es de una
revision del contexto histérico, calificacion de los estilos de liderazgo. El resultado
obtenido es que elestilo de liderazgo y los atributos que lo conforman responden

a un comportamiento estratégico que cambia en funcion al contexto.

La investigacion realizada por Cardona, Wilkinson (2006) titulada Trabajo en

Equipo tiene como objetivo mostrar los conceptos del trabajo en equipo, como
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lograr un uso eficaz de ello, que los caracteriza, muestra como la personalidad
de cada persona influye en el trabajo grupal, los tipos que podemos encontrar,
la aptitud mostrada, fases que se pueden presentar en el desarrollo del trabajo
en equipo. Los temas que se muestran en la investigacion da un amplio
panorama sobre la definicion, caracteristicas de lo que implica trabajar en equipo

y de cémo poder aplicarlo.

Regional

La investigacion realizada por Marquez et al., (2021) titulada Rotacién de
personal y clima organizacional en la empresa eléctrica de distribucion del
cantén Milagro tiene como objetivo analizar la relacién entre la rotacion de
personal y clima organizacional en la Empresa Publica Estratégica Corporacion
Nacional de Electricidad — Unidad de Negocio Milagro. La metodologia utilizada
es de enfoque cuantitativo de tipo descriptivo-correlacional. Se utilizé una
encuesta en linea a través de Likert. Los resultados mostraron que existe una
incidencia directa de la rotacion de personal sobre el clima organizacional,

dando como resultado final una alta correlacion positiva entre ambas variables.

La investigacién realizada por Pedraja et al., (2020) titulada Liderazgo y cultura
organizacional como factores de influencia en la calidad universitaria: un analisis
conceptual tiene como objetivo realizaruna revision de manera literaria sobre el
liderazgo, cultura organizacional y la calidad en las instituciones de educacion
superior para contribuir desde una perspectiva conceptual la relaciones entre
las dimensiones sefialadas. La metodologia usada es de recopilacion de fuentes
secundarias, articulos de revision conceptual y estudios empiricos de revistas de
corriente principal de los ultimoscinco afios. La investigacion da como resultado
gue se reconoce el potencial del liderazgo y de la cultura organizacional para
impactar en los niveles de motivacion, satisfaccion y desempefio de los
docentes, siendo de esta manera necesario el ejercicio de los lideres activos y
de la promocion de culturas llevados a cabo en el campo de la educacion

superior morando la calidad en las instituciones.

Local



La investigacion realizada por Alegre et al., (2021) titulada: Estilo de liderazgo
y actitud al cambio organizacional en profesionales sanitarios durante COVID-
19 tuvo como objetivo poder determinar qué relacion tiene el liderazgo y la
actitud ante el cambio organizacional en profesionales con un enfoque sanitario
— tecnoldgico durante la COVID-19. La metodologia usada para la investigacion
fue de un estudio realizado de manera descriptivo correlacional de tipo
cuantitativo, las cuales se emplearon encuestas de manera on line, debido al
estado de pandemia y por respetar los protocolos de seguridad. La poblacién
fue de quimicos farmacéuticos colegiados y habilitados de la provincia de
Chimbote. Una muestra de 215 quimicos farmacéuticos colegiados. La
investigacion dio como resultado que los profesionales quimico farmaceutico
presentan un nivel medio en el estilo de liderazgo y en la actitud al cambio
organizacional. Pueden obtener mejores niveles de aceptacion evitando

resistirse al cambio.

La investigacion realizada por Olivera, Leyva & Napan, (2021) titulada Clima
organizacional y su influencia en el desempefio laboral de los trabajadores
tiene como objetivo determinar la relacion entre las variables en la empresa
Cotton Life. EI método utilizado es cuantitativo, ya que se utilizo el recojo de
datos de manera numeérica, asi como un andlisis estadistico no experimental.
La poblacion estuvo conformada por trabajadores de la empresa Cotton Life.
La muestra de 80 trabajadores seleccionados de manera probabilistica
aleatoria. Los resultados mostraron que existe una influenciadirecta entre el
clima organizacional y el desempefio laboral de los trabajadores de la empresa
Cotton Life, Lima, 2001. Mostrando adaptacion a los cambios, condiciones de

trabajo ycomunicacion empresarial en el desempefio laboral.

La investigacion realizada por Ericson Castillo et al., (2019) titulada: Liderazgo y
clima organizacional en trabajadores de establecimientos de salud de un
microred de Peru tienen como objetivo determinar la relacién que existe entre el
liderazgo y el clima organizacional en los trabajadores de los establecimientos
de salud que se encuentran en una microred de Peru. Para el método se
utilizaron dos cuestionarios, de esta manera poder recolectar datos de interés. La

poblacién fue de trabajadores de establecimientos de salud que comprenden una
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microred de la ciudad de Huaraz de Peru. La muestra de 88 trabajadores. Los
resultados indicaron que la relacion entre los tipos de liderazgo de la gerente y
del clima organizacional de los trabajadores era positiva y significativa, dando
como resultado que, si se tiene un mayor liderazgo, se obtiene un mejor clima

organizacional.

La investigacién realizada por Gonzalez (2015) titulada Trabajo en Equipo y
Satisfaccion Laboral tiene como objetivo establecer la relacién entre el trabajo
equipo con la satisfaccién laboral al momento de realizar distintas tareas,
funciones y responsabilidades dentro de la organizacion, la metodologia a usar
sera la participativa. La investigacion dio como resultado que la buena relacion
entre el staff esta directamente relacionada con la uni6on y sumatoria de

esfuerzos los cuales logran acceder a los objetivos laborales planteados.

2.4. Marco teérico
Marco teodrico

1. Liderazgo

1.1 Concepto de Liderazgo

1.2 Tipos de Liderazgo

1.3 Influencia del liderazgo en las personas

2. Liderazgo en las empresas

2.1. Razones para motivar a los colaboradores
3. Clima Organizacional

3.1. Definicion del clima/cultura organizacional
3.2. Trabajo en equipo

3.3. Ventajas del trabajo en equipo

1. Liderazgo
1.1. Concepto de Liderazgo
Segun Godoy y Bresé (2013) el liderazgo es la habilidad que se puede

desarrollar de manera natural o puede ser entrenada, cumpliendo

caracteristicas puntuales que debe emplear de manera eficaz, como la



capacidad de influencia en los seguidores, promover el interés individual y
colectivo.

En este contexto el lider tiene que mostrar un alto nivel de empatia, el lider no
solo nace, sino que se puede ir estudiando y adaptarlo siendo su principal funcién

la de influir en losdemas.

Para Hermann y Milburn (1977) El estilo de liderazgo es el conjunto de
atributos personales que posee el lider los cuales son evaluados a través del
analisis del lenguaje que influye en mayor o menor medida sobre su
comportamiento en un definido contexto politico. Se puede deducir que el
lenguaje que expresa el lider puede ser fundamental para poder proyectar lo
gue desea comunicar, bajo este contexto politico, es primordial que el lider
hago uso de los mejores atributos para expresar la mejor imagen ante el

publico siendo este su objetivo.

1.2. Tipos de Liderazgo

Existe diversos tipos de liderazgo, los cuales son clasificados de acuerdo a las
caracteristicas que presenta el lider, para Rivas- Otero (2019) los lideres tienen
un estilo que los caracteriza, sin embargo, algunos de ellos buscan actuar de
manera estratégica, modificando su estilo de acuerdo a las circunstancias ya sea

de organizaciones politicas, sociales o empresariales.

Liderazgo Transformacional

Perilla y Gémez-Ortiz (2017) sefialan que, a través de este tipo de liderazgo, es
el lider quien motiva a los seguidores a poder lograr el objetivo un desempefio
que supere las expectativas logrando transformar los valores y actitudes de sus

seguidores.

Para Pedraja-Rejas et al., (2018) el liderazgo transformacional inspira pasion y
compromiso en sus seguidores llegando a crear una vision atractiva, siendo de
esta manera un buen modelo a seguir, estableciendo metas dirigido a un clima

de respeto

Por otro lado, Rosenbach et al. (2018) indica que el liderazgo transformacional
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estd mas orientado a las tareas u objetivos de las personas, basandose
principalmente en un intercambio equitativo entre lideres y seguidores, centrado

en los interese de ambos.

Bajo las definiciones mencionadas el liderazgo transformacional se percibe como
el liderazgo relacionado a las labores realizadas por los colaboradores, la
motivacion usada es mas cercana, se busca incentivar mediante sentimientos,

direccionado directamente a los sentimientos de las personas.

Liderazgo Transaccional

Para Fernandez et. al (2020) definen al liderazgo transaccional basado en la
personalidad que presenta el lider y la habilidad que este posee para producir
distintos resultados a través del ejemplo suyo y la visidén energizante y objetivos

retadores. Se basa mayormente en resolver un tema especifico.

Este liderazgo busca poder centrarse directamente en cumplir una meta
planteada, evalla el desempefio que estan mostrando los colaboradores durante
todo el proceso para llegar a cumplir con el objetivo, una caracteristica que
presente el liderazgo transaccional es el de motivar a los colaboradores mediante

incentivos.

Liderazgo Estratégico

Segun Uzurriaga et. al (2020) el liderazgo estratégico es uno de los estilos mas
modernos y completos, ya que, estudia, extrae y asume las fortalezas de otros
importantes estilos. Se basa fundamentalmente en analizar la inteligencia social,
la complejidad conductual y cognitiva, su enfoque estratégico le permite

anticiparse, pensar de manera estratégica.

Para Lopez et al., (2020) el lider estratégico cuenta con la capacidad de
adaptarse a diversos escenarios futuros y es dinamico ante los cambios
anticipados o repentinos, promueve entre su equipo y compafieros estimulacion

y motivacion.

El liderazgo estratégico es sin duda uno de los estilos mas importantes, este
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liderazgo es el mas buscado en las empresas, ya que siempre esta alerta y se
busca anticipar los problemas, se basa en motivar e incitar a los colaborados a

desarrollar sus habilidades, cumpliendo las estrategias propuestas.

El lider estratégico comparte sus logros, no busca recibir todo el mérito por las
metas cumplidas. Busca el beneficio de sus colaboradores. (Uzurriaga et al.,
2020)

Liderazgo Facilitador
Para Barbosa et al., (2017) el liderazgo facilitador propone que el lider es quien
promueve la cohesion y el trabajo colectivo, crea escenarios para la solucion de

diferencias interpersonales, muestra el papel del mediador.

De acuerdo al concepto mencionado, el liderazgo facilitador se basa
fundamentalmente en el trabajo en equipo, reconoce que cada persona, maneja
distintas personalidades y busca ser un intermediario entre ellos, su papel es

resolver los posibles conflictos y lograr el trabajo grupal.

Liderazgo Mentor

Segun Barbosa et al., (2017) el liderazgo mentor se caracteriza por orientar de
manera empdtica, crear espacio para promover el desarrollo, atiende y escucha
las problematicas que presentan los integrantes del equipo de trabajo, premia

los logros.

Como se menciona, el liderazgo mentor se enfoca mas en las personas, busca
comprender y conocer aln mas a su equipo, se basa en las emociones, explora

como motivar a su equipo mediante incentivos, celebra los resultados del equipo.

Liderazgo Innovador
Para Barbosa et al.,, (2017) el liderazgo innovador disefia los cambios
enmarcados en las necesidades de las organizaciones, tiene la capacidad de

anticiparse a los cambios, es proactivo, se incorpora rapidamente a los cambios.
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En este liderazgo se debe tener una clara vision estratégica, el lider innovador
se caracteriza por estar alerta ante los cambios del mercado y competencia, es
flexible, busca tener una comunicacion muy abierta y fluida con su equipo, recibe

distintas opiniones y sugerencias.

1.3. Influencia del liderazgo en las personas

Para Hoon, You y Jung (2015) el lider influye y orienta sobre las actividades que
realiza el equipo de trabajo, de manera que se obtiene una visién de la
organizacion, reconociendo variables como valores, tareas, procesos y cambio.

Bajo esta definicion, el liderazgo influye directamente en los colaboradores a su
cargo, es primordial conocer la cultura que ellos tienen, de esa manera, poder
conectar y dar un paso a una influencia méas positiva y rapida para llegar a los
objetivos de la empresa.

2. Liderazgo en las empresas

2.1. Razones para motivar alos colaboradores

Para Judge (2013) indica la motivacion como el proceso que influye en la
intensidad y persistencia del esfuerzo que ejerce un colaborador para lograr las
metas establecidas. Se puede deducir que la motivacion es utilizada para

impulsar a los demas para lograr un objetivo en comun.

Segun Evans y Lindsay (2008) sefalan que la motivacion es el arte de crear
condiciones que hagan que los colaboradores puedan sentirse satisfechos y

puedan desempeiiar sus tareas con eficiencia.

3. Clima organizacional

3.1. Definicidon del clima/cultura organizacional

Segun Contreras y Castro definen la organizacién como “un sistema dinamico
permanente de cambio que se moviliza, en relacion dinamica, que se da entre

lideres y colaboradores” (Contreras y Castro. 2013, p.72).
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Para Etkin (2003) las organizaciones son sistemas altamente complejos, con un

conjunto de expectativas compartidas.

Se puede definir que para que exista una organizacion tiene que darse en un
conjunto de personas las cuales deben tener intereses en comun, debe existir

una relacion entre estas y mostrar la mejor predisposicion.

Para Warrick (2017) la cultura organizacional va directamente relacionada al
desempefo organizacional, el comportamiento y la actitud de las personas

dentro de una institucion.

Lo que indica que las personas de acuerdo a los valores, costumbres son
guienes definen que tipo de cultura presenta la organizacién, son ellos quienes

establecen la linea de la cultura organizacional dentro de la empresa.

Tang (2017) indica que la cultura organizacional dominante es capaz de lograr
una baja rotacion de trabajadores, ademas, posee un rol importante al influenciar

y guiar el comportamiento de los empleados para el desarrollo de los objetivos.

Si la organizacion presenta una baja rotacion es beneficioso para la
organizacion, al existir una rotacion alta, la empresa baja el desempefio, debido
al tiempo estimado para las capacitaciones, adaptaciones a los nuevos
procesos. Por ello al tener una rotacion baja beneficia el desempefio general de

la organizacion.

3.2. Trabajo en Equipo

Para Cardona et al. (2006) el trabajo en equipo consiste principalmente en
colaborar organizadamente para lograr obtener un objetivo en comdun,
conociendo las interdependencias que se presentan entre los miembros del

equipo, logrado adaptarlas en beneficio a la mision planteada.

Ello indica que cada miembro del equipo presenta distintas personalidades, las
cuales deben ser utilizadas e integradas para poder desarrollar de la manera

mas Optima la mision que presenta la empresa.

Segun La Fasto et al. (2001) el trabajo en equipo constituye una herramienta
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esencial para abordar tareas cada vez mas complejas en un entorno siempre
cambiante. Indica que las organizaciones se han caracterizado por impulsar con
fuerza el trabajo en equipo.

Bajo este contexto cabe sefialar que hoy en dia la tendencia por el trabajo en
equipo ha ido en aumento, se busca que los integrantes de la organizacién
interactien entre ellos, poder desarrollar ain mas las habilidades blandas de
cada individuo. En relacion al liderazgo, es fundamental para un lider poder
observar como se desarrolla el grupo trabajando en equipo, identificar las

personalidades de los colaboradores y el desempefio que estos muestran.

3.3.  Ventajas del trabajo en equipo

Segun Palomo (2011) es comprobado que las participaciones de todos los
niveles jerarquicos para los diferentes procesos ayudan a mejorar la calidad de

trabajo dentro de las organizaciones.

Para Gil y Alcover (2005) las ventajas del trabajo en equipo son el mayor
volumen de informacién, conocimientos y habilidades, quienes favorecen al
desarrollo potencial y competencias de los miembros del equipo.

Referente a ello el trabajo en equipo, no solo beneficia a la organizacién, sino
ademas a los participantes poder explorar las distintas habilidades que

presentan sus comparferos, aprender de ello, mejorando sus competencias.

Gonzalez (2015) manifiesta que las ventajas del trabajo en equipo son las
siguientes:

- Mayor nivel de productividad

- Sistemas de comunicacion més eficaces

- Alto nivel de compromiso

- Mejora del clima laboral

- Progreso en la direccion, control y supervision del trabajo.

- Proporciona la coordinacion entre los colaboradores de los diversos

equipos.

Los conjuntos de las ventajas mostradas presentan que los trabajos en equipo

13



en su mayoria producen un mejor desempefio en los colaboradores, siendo
beneficioso para la organizacion permitiendo que cada miembro pueda
desarrollar sus habilidades y mostrar sus capacidades de manera grupal, los
desafios presentados se realizan de manera mas 6ptima, ya que se muestran

diversos puntos de vistas y soluciones alternas para ello.

2.5. Objetivo general y especificos: propdsito del proyecto
Objetivo General: Desarrollar un plan de mejora de las estrategias de liderazgo

organizacional que permita aumentar las ventas en el area comercial del instituto
Idat.

Objetivos Especificos: Determinar que dificultades de liderazgo presentan los

colaboradores del area de ventas del instituto Idat y poder implementar mejoras.

Objetivos Especificos: Identificar los problemas de liderazgo a resolver en el area

de ventas en el instituto Idat.

2.6. Hipotesis general y especificos
HipoOtesis General: El plan de mejora de las estrategias de liderazgo

organizacional ayudara a aumentar las ventas en el area comercial del instituto
Idat.

Hipotesis Especifica: La mejoras en el plan de estrategias de liderazgo

organizacional incrementaran las ventas en el area comercial del instituto Idat.

2.7.Variables
- Plan de Estrategias de liderazgo organizacional

- Incremento de ventas en el area comercial del instituto Idat

El incremento de las ventas en el &rea comercial del instituto Idat dependera del

mejoramiento del plan de estrategias de liderazgo organizacional
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2.8. Metodologia del proyecto: disefios experimentales, sistemas de
registros, técnicas a utilizar, factores y variables a estudiar

Disefio de la Investigacion
Tipo de Investigacién:

Investigacion aplicada, dard una solucién préctica para mejorar el plan de

liderazgo del area deventas del instituto Idat ya implementado.

Nivel de Investigacion:

El Disefio es No Experimental, porque estd basado en teorias, conceptos.
Correlacional, ya que se emplea relacion entre dos variables: Plan de Estrategia
de liderazgo organizacional e incremento de ventas en el area comercial del
instituto ldat.

Disefio transversal porque se obtiene la informacién en un determinado periodo de

tiempo.

Metodologia:

La metodologia utilizada sera mixta ya que se utilizara el enfoque cualitativo y
cuantitativo.

Para el enfoque cualitativo se aplicd una entrevista con ocho preguntas en las
cuales los entrevistados pueden desarrollarse, explicando desde su punto de
vista y experiencias.

Para el enfoque cuantitativo se utilizard una encuesta la cual constara de veinte
enunciados, que tendran hopcién de calificar en un rango del 1 (totalmente en
desacuerdo) y cinco (totalmente de acuerdo) finalizado, obtendré los resultados
el cual me permitird conocer el estilo de liderazgo que posee cada lider y poder
llegar a una conclusion.

Enfoque cualitativo

Alcance:

Fueron 5 personas a entrevistar

Personas a quienes esté dirigida la entrevista:
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- Kelly Bonifaz (Jefa de ventas de Idat)

- Lisset Amanqui (Lider del producto cursos)

- Elena Chavez (Lider del producto carreras)

- Lourdes Vasquez (Lider del producto carreras — becas)

- Pamela Arévalo (Lider del producto diplomados)
Preguntas Anexo 2
Método cuantitativo
Para la investigacion se realizé un cuestionario basado en el test de estilos de
liderazgo de Daniel Goleman, pionero en el estudio de la inteligencia emocional.
El cuestionario fue dirigido a los lideres con el fin de poder conocer el estilo de
liderazgo que ellos manejan.
Se realizaron 20 preguntas, las cuales fueron calificadas en el siguiente rango (1

totalmente en desacuerdo; 5 totalmente de acuerdo)

Preguntas Anexo 3

2.9. Desarrollo de las herramientas
El objetivo de la investigacion es desarrollar un plan de mejora de liderazgo

organizacional que permita aumentar las ventas en el area comercial del instituto
Idat.
Luego de haber realizado las encuestas y entrevistas a las respectivas lideres

del area de ventas del instituto Idat, se obtuvo el estilo de liderazgo que presenta

cada lider:
LiDER PUESTO ESTILO
Kelly Bonifaz Jefa de Ventas Central Visionario
Elena Chavez Lider de producto Carreras Tutorial
Lourdes Vasquez Lider de producto Carreras Visionario
Lisset Amangui Lider de producto Cursos Afiliativo
Panela Caceres Lider de producto Diplomados | Democratico

Tabla 1: Estilo de liderazgo de las lideres del area de ventas

Como se muestra en el cuadro las lideres Kelly Bonifaz y Lourdes Vasquez
presentan el estilo de liderazgo Visionario, se adelantan a las necesidades que

pueda presentar el instituto, ellas siempre estan un paso adelante, se concentran
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mucho en el futuro, lo cual es muy beneficioso para la empresa. Sin embargo,
ello puede presentar problemas, ya que descuidan en momentos las gestiones

administrativas del dia a dia y los beneficios de estos.

Lider Elena Chavez, muestra un estilo de liderazgo tutorial, ello la caracteriza
mucho, ya que tiene un contacto muy cercano con los colaboradores, busca
poder resaltar las habilidades que ellos tienen, continuamente los motiva,
alentando a llegar a la meta establecida.

Algunas desventajas que presenta este estilo, es el doble proceso, ya que al
guerer que la persona entienda de la mejor manera, pueden llegar a ensefiarle

muchas veces el proceso, generando en las gestiones.

Lider Lisset Amanqui, el estilo que predomina en ella es afiliativo, se centra en
conocer muy de cerca a su personal, para ella, es muy importante poder generar
un buen clima laborar, que todos los colaboradores se sientan comodos en el
lugar que trabajan. Ello también puede tener un lado negativo, ya que, muchas
veces los colaboradores al ver que el lider tiene un trato mas amical pueden
malinterpretarlo como permisivo, aprovechando en algunos casos, en pedir mas

permisos, no justificar faltas, entre otros. Bajando el rendimiento del equipo.

Por ultimo, la lider Pamela Caceres presenta un estilo de liderazgo Democrético,
ella siempre genera participacion de todo su equipo, busca que todos tengan
iniciativa y los involucra mucho en las gestiones, continuamente los motiva a que
ellos puedan tomar decisiones respecto a sus gestiones. Las desventajas que
presenta este estilo de liderazgo, es que en ocasiones el equipo puede presentar
fallas, pero al tener una completa confianza en ellos no intervenir, lo que

perjudica directamente a la meta que quiere llegar.

Posterior a ello, se realiz6 la entrevista cualitativa, la entrevista consistia de 8

preguntas en las cuales, las lideres podian responder de manera libre.

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

En conjunto, el liderazgo que mantenian se vio afectado debido al estado de
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pandemia que entramos, se menciona que el cambio de manera presencial a
remoto

fue muy impactante, ya que no existia un manual ni hubo un tiempo de
preparacion.

Tuvieron que adaptarse de la mejor manera y lo mas rapido posible.

La actitud mostrada hacia sus equipos se modifico, dando paso a una mayor

motivacion hacia los resultados.

Indicaron que les fue muy dificil poder controlar los tiempos, y sentian una
barrera al no tener contacto directo con los asesores. Las reuniones por la
aplicacibn zoom, no eran precisamente la mejor opcion, ya que existian

problemas de internet, entro otros, generando distracciones.

Coinciden en que los rasgos que deben resaltar en el liderazgo durante la
pandemia, es la motivacion, tener una comunicacion constante con el equipo, ya
gue, al no estar en contacto directo, no se puede conocer la actitud que estan
presentando o los problemas que se puedan estar generando, perjudicando de

esta manera las gestiones y ventas.

2.10. Plan de actividades del proyecto
Luego de analizar los resultados obtenidos, se plantea realizar 5 acciones en el

plan de mejora del liderazgo organizacional, mediante estas acciones se busca
lograr los objetivos planteados, de los cuales, se desea brindar una solucion a

los problemas en la disminucién de ventas.

1. Accién N° 1

La primera accién que se plantea es realizar talleres de psicologia, muchas
veces las empresas dejan de lado esta rama, la cual es fundamental para el
desarrollo de las personas.

Bajo el contexto de la pandemia, muchas personas se vieron afectadas
econdmicamente como de manera animica, el desempefio mostrado no es del

todo optimo.

18



Por ello, se plantea implementar talleres de psicologia. Con ello, se busca que
los asesores logren poder superar los obstaculos que no permite que desarrollen
el trabajo de la mejor manera.
La tematica que presentaran los talleres seran los siguientes:

- Manejar el estrés y autocontrol

- Mejora de la comunicacion con los demas

- Desarrollo de la empatia

- Como vencer la angustia y ansiedad

- Optimismo en tiempos de crisis

- Inteligencia emocional
Se realizaran dos modalidades: De manera grupal en la cual integraran un
numero no mayor a 10 asesores e individual.
Persona responsable: Psicélogos.
Modalidad:
Sesiones Grupales

- Conformados por 4 grupos de 10 asesores

- Duracion de 60 minutos

- Periodo: 6 sesiones que se abarcaran en 3 meses
Sesiones Individuales

- Conformados por 40 asesores (es la suma de los 3 productos: carreras,

cursos y diplomados)

- Duracion de 45 minutos

- Periodo: 3 sesiones por asesor en un periodo de 3 meses
El tiempo es estimado para que se puedan desarrollar sesiones y lograr la
conexién entre los pacientes y el psicologo.
Los talleres seran realizados por tres meses, tiempo en el cual se espera un
informe y resultados.
Costo:

- El costo estimado por 1 sesion grupal es de 35 soles.

- El costo estimado por 1 sesion individual es de 30 soles.
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2. Accién N°2

La segunda accion que se plantea es Focus Group con los asesores para
conocer sus opiniones.
Los Focus Group, tienen como objetivo principal poder conocer las opiniones y
experiencias de las personas que participan sobre un producto o servicio. Bajo
este contexto, lo que se quiere lograr es conocer las opiniones de los asesores,
mediante este método pueden aparecer sugerencias, quejas, las cuales seran
recabadas para tomar el control de ellas.
Las preguntas que se realizaran en el focus Group son las siguientes:

1. ¢Cobmo consideras que se estan llevando los procesos que estas
empleando?
¢, Qué desventajas y ventajas consideras del servicio?

¢, Como te sientes actualmente con el equipo de trabajo?

0N

¢, Qué experiencias se han presentado con los clientes?

5. ¢Qué sugerencias tienes para el equipo?
Persona responsable: Lider de cada equipo.
Periodo: Se realizaran los Focus Group en un tiempo de 45 minutos en dos
grupos, cada lider se encargara de elegir el dia de la semana, organizando a su
equipo y que no se cruce con fechas importantes como quincena o fin de mes.

Tomara las anotaciones mas relevantes para luego tomar acciones sobre ellas.

3. Accidon N°3

La tercera accion que se plantea es comprometiendo al equipo hacia los
resultados mediante incentivos, para esta accion lo que se quiere plantear, es
motivar a los asesores mediante incentivos. En este caso vales de consumo,
enfocarse en fechas importantes. (quincena y fin de mes).

Colocar metas alcanzables, lo cual, harda que los asesores busquen llegar al
namero establecido para poder lograr el incentivo.

Cada lider manejara un Excel con las metas especificas para cada asesor, el
cual lo compartira en la fecha indicada e irA comunicando como van avanzando
durante el dia, para que cada asesor pueda observar su avance y saber que tan
cerca esta de cumplir la meta establecida del dia. De esta manera se busca una

competencia sana entre ellos, y la motivacion de querer obtener el incentivo.
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Persona responsable: Lider de cada equipo.
Periodo:

- Fechas 15y 30 de cada mes.

- Diaen que las ventas se encuentran estancadas (segun criterio de cada

lider).

Costo: Los bonos tendran un valor inicial de 15 soles, los cuales pueden ir
aumentando de acuerdo a los nuevos logros, hasta lograr el tope de 40 soles, el
namero total de asesores de los tres productos (carreras, cursos y diplomados)
es de 40.

Incentivos Quincena Asesor

Meta quincenal Vale de consumo
8 matriculas por el dia 15 soles
16 matriculas por el dia 20 soles
22 matriculas por el dia 30 soles
35 matriculas por el dia 40 soles

Tabla 2: Meta quincenal por asesor e incentivos

Incentivos Fin de Mes Asesor

Meta Fin de Mes Vale de consumo
10 matriculas por el dia 15 soles
20 matriculas por el dia 20 soles
30 matriculas por el dia 30 soles
40 matriculas por el dia 40 soles

Tabla 3: Meta Fin de mes por asesor e incentivos

En la actualidad el area comercial no logra alcanzar la meta mensual trazada, en
el caso de los meses anteriores el porcentaje alcanzado es del 80% y 97%, con
estos incentivos, lo que se busca es que se logre obtener el 100% de las metas

mensuales planteadas por el area de productos.

4. Accion N°4
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La cuarta accidon planteada es realizar capacitaciones constantes, contratar

servicios de empresa de coach en temas relacionados a ventas online, manejo

de clientes, entre otros, con el fin de poder capacitar a los asesores y lograr

mejores resultados.

En coordinacién con Recursos Humanos, se buscaran a las empresas con las

cuales

realizar las capacitaciones.

Persona responsable: Coach contratados expertos en temas de ventas, atencion

al cliente.

Modalidad: Se dividiran en 4 grupos de 10 asesores. De esta manera, se busca

una conexion mas directa entre los asesores y el coach.

Periodo:

10.

Las capacitaciones se realizaran los dias sabados.
Cada clase constara de tres sesiones.

Cada sesion tendra una duracion de 90 minutos.

Costo por sesién 50 soles

Costo total estimado 600 soles

Acciéon N°5

La quinta accion planteada es monitorear los procesos para evitar un
doble trabajo y aprovechar los tiempos. Cada lider debe conocer cédmo
esta trabajando su equipo, si cuenta con los recursos necesarios como:
manual de procesos, equipos operativos, para poder desarrollarse. Por
ello, se plantea la siguiente accion.

Cada uno de los lideres programara reuniones con cada asesor, pedira
gue muestre los procesos que realiza y tomara el tiempo.

En esta dinamica, se podran encontrar errores y aciertos en la plataforma,
poca capacidad en la maquina, mal desarrollo del proceso del asesor,
entre otros.

El lider tomara lista y dara un informe, se tomaran las medidas en caso
sean tecnologicas con el equipo de soporte y si fuesen del asesor la
capacitacion correspondiente.

Persona responsable: Lider de cada equipo.
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11.Periodo: El lider realizara una reunion virtual con cada asesor, el dia sera
programado de acuerdo a un cronograma establecido, el cual, no afectara
el tiempo empleado para realizar las ventas.

12. Tiempo estimado para realizar el informe es de 20 dias.

13. Costo: No aplica

lll. Estimacion del costo del proyecto

3.1. Estimacion de los costos necesarios para laimplementacion
Para la elaboracion del plan de mejora de las estrategias de liderazgo

organizacional y poder mejorar las ventas del instituto Idat en el area comercial,
se requeriran acciones las cuales se involucraran los lideres de cada equipo,
coach para las sesiones psicolégicas, convenios con empresas para realizar
capacitaciones, recursos financieros para la implementacién de incentivos

mediante resultados.

RECURSOS CANTIDAD PERIODO IMPORTE
Sesiones Grupales Costo por sesion: S/. 30 soles
4 grupos de 10 asesores 6 sesiones en un periodo de 3 meses Costo total estimado: S/. 720 soles
Psicélogos
Sesiones Individual Costo por sesion: S/. 35 soles
3 sesiones por asesor en un periodo de 3 meses
40 asesores entre carreras, Costo total estimado: S/. 4200 soles

cursos y diplomados

3 Fechas Quincenales

3 Fecha Fin de Mes

Incentivos 40 asesores Costo total estimado de vales de consumo:
Peridodo de 3 meses S/ 10,000 soles

Profesores de 4 grupos conformados por 10 asesores, 3| cqocto por sesién S/. 50 soles

acuerdo a la | 1 Coach sesiones de 90 minutos por un periodo de 3 .

especialidad meses Costo Total estimado: S/. 600 soles

COSTO FINAL DEL PROYECTO S/ 14,800
Tabla 4: Estimacion del costo del proyecto




IV. Sustento del Mercado
4.1. Alcance esperado del mercado

El presente proyecto buscara lograr el beneficio del area comercial de Idat, dado
gue permitird identificar los problemas a resolver en el area de ventas. Las
acciones que pueden mejorar en el plan de liderazgo organizacional de cada
lider de producto hacia sus asesores, beneficiando de esta manera el aumento

de las ventas.

4.2. Descripcién del mercado objetivo real o potencial del producto o
servicio de forma de comercializaciéon innovadora

Poblacion de estudio: Para la investigacion se enfocé como poblacién de estudio a
colaboradores lideres del area de ventas del instituto Idat, los cuales tiene a su cargo

personal. Lo conforman mujeres entre las edades de 28 a 40 afios.

Muestra: La muestra seleccionada fue de 5 Lideres mujeres, las cuales se

aplicaron entrevistas y test para conocer el tipo de liderazgo que presentan.

4.3. Descripcion del modelo de negocio con el cual la innovacién o

investigacion aplicada entraria al mercado

El modelo de negocio que aplica el instituto Idat se centra en las ventas a traves
de la educacion.

El plan de liderazgo organizacional presentado es 6ptimo, sin embargo, al entrar
en un estado de pandemia esta se vio afectado cambiando notablemente la
metodologia, por ello, se busca mejorar el plan de liderazgo con el fin de poder

identificar los problemas y aumentar las ventas.

4.3.1. Propuesta de valor

La investigaciébn permitira al instituto Idat mejorar el plan de liderazgo
organizacional que mantiene actualmente, ira dirigido a mejorar el area comercial
mediante acciones concretas, las cuales se enfocaran en los lideres y asesores.
Se procedera con el aumento de ventas, las cuales disminuyeron durante la

pandemia.
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4.3.2. Fuentes de ingresos

En este caso, el proyecto al ser aplicado para el instituto, no genera ingresos
externos, ya que el plan va dirigido directamente al area de ventas del area

comercial, en las mejoras de sus competencias de liderazgo.

4.3.3. Estrategia de penetracidén en el mercado

El proyecto implementara un plan de mejora en el liderazgo organizacional que
actualmente presenta el instituto Idat.

Se realizardn cinco acciones, las cuales van direccionadas directamente al
liderazgo de las cinco lideres del equipo de ventas. Las acciones se centran en
mejorar ventas mediante los asesores. Por ello, se implementara sesiones de
psicolégicas para mejorar el estado de animo de los asesores, dada la coyuntura
de la pandemia. Sesiones con profesionales que buscaran capacitar, mejorando
el proceso de venta y atencion al cliente.

Para conocer como van desarrollando las actividades, procesos, se realizaran
focus group, de ello, se rescatara un informe con todas las sugerencias y mejoras
gue se mantiene.

Adicional se usaran incentivos, esta accion buscara motivar a los asesores, para
lograr alcanzar la meta planteada.

Por ultimo, se realizara un detallado monitoreo de parte de los lideres, sobre los
procesos que realizan los asesores, mediante esta accion se detectara posibles
fallas de sistemas como de gestion.

Con estas acciones, lo que se busca, es mejorar el plan de liderazgo que
mantiene el area de ventas del instituto Idat y dar una solucién practica para el

aumento de ventas.

4.3.4. Alianzas

Se busca poder realizar convenios con empresas que brinden capacitaciones en
temas relacionados a ventas online, manejo de clientes, entro otros. Para poder

capacitar a los asesores como se muestra en la accién numero cuatro.
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Ademas, en conjunto con el area de Recursos Humanos, crear convenios con
consultorios de psicologos, para desarrollar las sesiones con los asesores, y

poder generar un vinculo, el cual se muestra detallado en la accién nimero uno.

V. Conclusiones y recomendaciones

- Debido a la pandemia, el rubro educativo entr6 en un estado de
cuarentena, por ende, el trabajo pas6 de ser presencial a modalidad remota
obligatoria.

- El liderazgo, es fundamental para el buen desarrollo de las
organizaciones. Se desarrolla para lograr los objetivos planteados. Un buen
liderazgo, determina el logro del equipo, el compromiso que éste muestra para
alcanzar la meta trazada. Si no existe un liderazgo adecuado, no se tiene una
vision clara del objetivo al que se quiere llegar, no hay orden, control ni
motivacion, el equipo ejecuta las acciones sin rumbo.

- A partir de la accién numero 1 talleres de psicologia, y la accion namero
2 focus group, se logra mejorar el estado animico de los asesores, se
implementan talleres relacionados a inteligencia emocional, manejar el estrés
entre otros.

- Los focus group, muestran las sugerencias que presentan los asesores,
las cuales, en algunos casos, permiten conocer cOmo se encuentra el clima
laboral.

- Mediante el acto nimero 3 incentivos de ventas, se logra identificar un
crecimiento en las ventas, ello permite deducir que el incentivo monetario,
estimula el desempeiio de los asesores, ya que muestra una mayor exigencia
por superar los niveles y obtener la ganancia.

- Se requiere ejecutar capacitaciones con profesionales a partir del punto
4, se aborda un tema descuidado del instituto, las capacitaciones a los
colaboradores. Se obtiene mejores resultados capacitando al equipo que
contratando nuevo personal. Los asesores muestran una mejor atencion al
cliente, debido a las capacitaciones aprendidas.

- En base al movimiento 5 monitorear los procesos de los asesores, se logra
identificar problemas con los aparatos con los que trabajan, con lo que se realiza,

en colaboracion con el &rea de soporte, el cambio respectivo de las maquinas en
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mal estado. Adicional, se encuentra problemas de procesos; es decir, algunos
asesores no conocian o no tenian el plan de capacitacion correcto y actualizado.
Por lo que esta accion, permite identificar errores simples que perjudican las
gestiones diarias de los asesores.

- El instituto debe enfocarse no solo en obtener ganancias, sino en la
situacion en la que se encuentra cada colaborador. Si bien para la continuidad
de una empresa es fundamental generar ingresos, es de igual importancia
mantener un clima laboral adecuado, poder brindar todas las herramientas
necesarias para que el colaborador puede desempeniar de la mejor manera.

- Las 5 acciones planteadas para mejorar el liderazgo, deben efectuarse en
un periodo de 3 meses, tiempo estimado para el logro de los objetivos. Es
importante que se realicen las acciones con cada lider y equipos. No se debe
posponer las fechas de capacitaciones, focus group, talleres de psicologia, ni
monitoreo, ya que se perderia el informe esperado, el cual permitira tomar las
acciones inmediatas.

Las lideres, deben tener una mayor interacciébn con sus equipos, conseguir el
mayor niamero de sugerencias y recomendaciones. Tomar el tiempo adecuado
para poder centrarse en coOmo se estan realizando las gestiones. Tomar el control
oportuno de todas las sugerencias que brinde el equipo. Ello ayudaré a que todos
en conjunto puedan lograr los objetivos planteados.
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VIl. Anexos

Anexo 1 (matriz de consistencia)

organizacional han

los colaboradores en el
area de ventas del
instituto |dat?

presentade dificultades a

de mejora de las
estrategias de
liderazgo
organizacional que
permita aumentar
las ventas en el drea
comercial del
instituto Idat.

ESPECIFICOS

= Determinar que
dificultades de
liderazgo presentan
los colaboradores
del drea de ventas
del instituto Idat y
poder implementar.

+ Identificar los
problemas de
liderazgo a resolver
en el drea de
ventas en el
instituto Idat.

El plan de mejora
de las estrategias
de liderazgo
organizacional
ayudara a
aumentar las
ventas en el drea
comercial del
instituto Idat.

ESPECIFICA

= Lamejorasenel
plan de
estrategias de
liderazgo
organizacienal
incrementaran las
ventas en el drea
comercial del
instituto Idat.

organizacional

Incremento de
ventas en el drea
comercial del
instituto Idat

POBLACION Y
MUESTRA

POBLACION

Fara la investigacion se
enfocé como poblacion de
estudio a colaboradores
lideres del drea de ventas del
instituto Idat, los cuales
tiene a su cargo personal. Lo
conforman mujeres entre las
edades de 28 a 40 afios.

MUESTRA

La muestra seleccionada fue de 5

Lideres mujeres, las cuales se
aplicaron entrevistas y test para

conocer el tipe de liderazge que

presentan.

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DISERIO METODOLOGICO
:De qué manera las GENERAL: ) TIPO
- ) Plan de Estrategias R .
estrategias de liderazgo D Il I GENERAL ) Investigacion aplicada, dard
esarrotar un plan . de liderazgo una solucidn practica para

mejorar el plan de
liderazgo del drea de
ventas del instituto |dat ya
implementadao.

MIVEL

El nivel de la investigacion
sera Descriptiva, ya que
esta orientada a compilar
los datos sobre liderazgo
que presentaron los lideres
del area de ventas del
instituto ldat.

DISERO

El Disefio es No Experimental,
porque estd basado en teorias,
Concepios.

CORRELACIONAL
Correlacional, ya que se
emplea relacion entre dos
wariables

TRANSVERSAL

Disefio transversal porque se
obtiene |a informacion en un
determinado periodo de
tiempo.

Anexo 2

Preguntas:

- ¢ Coémo definirias el liderazgo?

- ¢, Qué consideras importante en el liderazgo?

- ¢, Cudles consideras son los rasgos que deben resaltar en el liderazgo en

el escenario de la pandemia?

- ¢, Como crees que cambid tu liderazgo en pandemia?

- ¢ Crees gue durante la pandemia se presentaron obstaculos para poder

liderar? ¢, Cuales fueron?

- ¢,Crees gue los asesores se sentian motivados con el tipo de liderazgo
gue percibian?

- ¢, Si consideras que las ventas disminuyeron, qué medidas tomaste para
mejorar las ventas?

- ¢,Crees que podrias mejorar el estilo de liderazgo que mantienes?

Anexo 3
Preguntas:

1. Descubre los intereses de mis comparfieros e intento orientarlos hacia una
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meta en comun

2. Intento ser honesto/a y transparente cuando hablo con mis compafieros
3. Me considero una persona minuciosa en mi labor a mis comparieros y de
formar a otras personas

4. Conozco bien a mis colaboradores y tengo un vinculo muy fuerte con ellos
5. Intento ofrecer todo mi apoyo cuando un compafiero pasa por un
momento de dificultad personal

6. Escucho, respeto y considero atentamente las opiniones de los demas de
opinar/decidir

7. Gestiono las reuniones de trabajo para conseguir que los demas
participen de una manera eficaz

8. Superviso de cerca lo que hace mi equipo para asegurarme de que todo
se hace a mi manera

9. Me cuesta reaccionar al fracaso personal y puedo llegar a culpar a los
demas por mis fallos

10. Delego actividades y tareas, pero no la autoridad para modificar las
decisiones ya tomadas

11. No acepto los fracasos personales ni la sugerencia de que estoy

equivocado en mi forma de ver el mundo

12. Exijo superar las metas que consigue mi equipo con el fin de seguir
mejorando
13. Mantengo una comunicacion abierta sobre los objetivos del equipo y su

relacion con las expectativas de mis companeros.

14. Suelo utilizar los fracasos de las personas como estimulos de superacion
15. Construyo mi proyecto sobre el optimismo, la esperanza en el futuro y el
compromiso de mi equipo

16. Me da miedo tomar el control de una situacion, prefiero dejar que las
demas personas seencarguen de todo

17. Busco activamente las opiniones de los demas como inspiracion para
ideas frescas ynovedosas

18. Conseguir resultados positivos y visibles es mi prioridad, la tensién y el
estrés es el precio a pagar por el éxito

19. Cuando hay una crisis en el equipo, me controlan los nervios y no sé

coémo gestionarla



20. Soy una persona protectora con las personas que me obedecen, soy
muy protectora, respeto los que abiertamente me contradicen, pero no perdono

a los que me engafian

https://www.psicologia-online.com/test-de-liderazgo-con-resultados-4199.html
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