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INTRODUCCION

El liderazgo no es un concepto homogéneo ni estatico. Existen diversos estilos de
liderazgo, cada uno con caracteristicas, ventajas y limitaciones, que se manifiestan de
manera distinta en los equipos comerciales. Esta clase tiene como propo6sito profundizar
en tres estilos representativos: autoritario, democratico y laissez-faire; y analizar su
aplicabilidad segun el nivel de experiencia del equipo, el contexto del mercado y los
objetivos organizacionales.

Al abordar estos estilos, se pretende desarrollar en los estudiantes la capacidad de
discernir cuando y como aplicar cada uno, adaptandose de manera estratégica a las
necesidades de su equipo de ventas.

3. CLASE 3. ESTILOS DE LIDERAZGO APLICADOS A LA GESTION DE
EQUIPOS COMERCIALES

(RDA1): Comprender los fundamentos del liderazgo y su importancia en los
procesos de ventas y la gestion de equipos.

3.1.  Estilo autocratico, democratico y laissez-faire

3.1.1. Estilo autocratico
Este estilo se caracteriza por el control centralizado: el lider toma decisiones sin
consultar al equipo, priorizando la rapidez y el cumplimiento inmediato. Suele aplicarse
en contextos de crisis, urgencia o cuando los colaboradores carecen de experiencia
suficiente.

Caracteristicas claves:

e (Comunicacion unidireccional
e Decisiones rapidas
e Escasa participacion del equipo.

Ventajas en ventas:

e Eficiencia en situaciones criticas o campafias urgentes.

Desventajas:




e Puede generar desmotivacion y dependencia.

Ejemplo: Durante una campaina promocional de Gltimo minuto, el jefe de
ventas impone metas y procedimientos sin espacio para sugerencias, exigiendo
ademds cumplimiento inmediato del equipo.

3.1.2. Estilo democratico
También conocido como estilo participativo, se enfoca en la consulta y el didlogo. El
lider promueve la participacion activa, delega responsabilidades y valora las opiniones
del equipo. Segun Ramos Ramos (2015), este estilo fortalece el compromiso y el
sentido de pertenencia.
Ventajas en ventas:

e Fomenta el compromiso del equipo.
e Aumenta la creatividad.
e Mejora el clima laboral.

Desventajas:

e Latoma de decisiones puede ser mas lenta por el consenso requerido.

Ejemplo: Un lider de ventas organiza reuniones periodicas para que todos los
miembros del equipo propongan ideas, evaluando conjuntamente estrategias de
captacion de clientes.

3.1.3. Estilo laissez-faire
Este estilo se basa en una actitud de no intervencion directa: el lider otorga total
autonomia al equipo, confiando en su capacidad de autorregulacion. Segin Lewin
(2024), el estilo laissez-faire puede ser productivo en equipos altamente autonomos,
pero también riesgoso si no existe suficiente madurez profesional.

Ventajas en ventas:

e Favorece la innovacion, la autonomia y el sentido de autorresponsabilidad.

Desventajas.:

e Puede haber falta de coordinacion o disminucion del rendimiento si el equipo
no esta bien consolidado.

Ejemplo: El gerente permite a su equipo comercial organizar sus propias estrategias
y horarios, sin supervision constante.




Figura 1.
Estilos de liderazgo: autoritario, laissez-faire y democratico
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Nota. En la imagen se pueden observar los estilos de liderazgo: autoritario (manda),

laissez-faire (deja hacer) y democratico (consulta al equipo). Tomado de:

https://www.researchgate.net/figure/ Autocratic-laissez-faire-and-democratic-
leadership-styles fig7 333261623

Tabla 1.
Comparativa de estilos de liderazgo en ventas

Estilo de Grado Participa- Ventajas Desventajas Contextos
liderazgo de cion del en en ventas recomendados
control equipo ventas
Autocratico  Alto Baja Rapidez Puede generar Crisis, urgencias,
en desmotivacién,  equipos
decisiones, poca creatividad inexpertos
control
total
Democratico Medio  Alta Mayor Toma de Proyectos
compro- decisiones mas  creativos, equipos
miso, lenta maduros
ideas
diversas
Laissez-faire  Bajo Muy Alta Falta de Equipos expertos
alta innovaci6  coordinacién si 'y autonomos
ny no hay madurez
autonomia




Nota. Esta tabla presenta una vision comparativa de tres estilos de liderazgo en ventas,
considerando el grado de control, participacion, ventajas, desventajas y contextos
ideales para su aplicacion. Creacion propia (Albuja, 2025).

2.2. Liderazgo transformacional y transaccional

2.2.1. Liderazgo transformacional
Se basa en la inspiracion, la vision compartida y el crecimiento del equipo.

Caracteristicas claves:

e Motiva a través del ejemplo.
e Estimula el desarrollo profesional.
e Favorece la innovacion.

Ejemplo: Un lider inspira al equipo para alcanzar metas ambiciosas mediante una
vision atractiva y apoyo constante.

2.2.2. Liderazgo transaccional
Se enfoca en recompensas, cumplimiento de reglas y supervision constante.

Caracteristicas claves.:

e Refuerzo positivo por cumplimiento.
e (laridad en funciones y recompensas.
e Control y estructura.

Ejemplo: El lider establece bonos por metas cumplidas y aplica sanciones por
incumplimiento.

Tabla 2.
Comparacion de liderazgo transformacional vs. transaccional

Caracteristica Transformacional Transaccional ‘
Enfoque Visioén y motivacion Reglas y recompensas
Relacion con el  Inspiracional Jerarquica
equipo
Aplicacion Equipos creativos Entornos estructurados
Resultados Cambio profundo, Eficiencia,

empoderamiento cumplimiento de metas




Nota. La siguiente tabla compara los estilos transformacional y transaccional,
resaltando sus enfoques, relacion con el equipo y efectos en contextos de ventas.
Creacion propia (Albuja, 2025)

Figura 2.
Liderazgo transformacional vs. transaccional
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Transformacional Transaccional
Lidera con la confianza y el respeto del Lidera usando un sistema de recompensas
equipo y empoderando a los demas. para motivar a los miembros del equipo.

Nota. La figura muestra una comparativa entre dos estilos de liderazgo: el
transformacional, que inspira y empodera al equipo; y el transaccional, que motiva a
través de recompensas. Tomado de: https://asana.com/es/resources/leadership-
styles?gclsrc=aw.ds

2.3. Liderazgo situacional en contextos comerciales

Este estilo de liderazgo sostiene que no existe un tnico modo ideal de liderar; més bien,
la efectividad del lider depende de su capacidad para ajustar su estilo segln el nivel de
madurez, motivacion y competencia del equipo o individuo a su cargo.

e Por ejemplo:

Un vendedor nuevo que carece de experiencia y confianza necesitara una guia
clara y especifica, con instrucciones precisas y supervision constante. Aqui el
lider adopta un estilo directivo, donde toma decisiones, da 6rdenes y supervisa
detalladamente para asegurar que el aprendiz vaya adquiriendo las
competencias necesarias.

A medida que el vendedor gana habilidades y seguridad, su nivel de
competencia y motivacion aumenta, lo que permite que el lider modere la
cantidad de control y comience a involucrarlo mas en la toma de decisiones. En
esta etapa, el estilo puede volverse persuasivo o de coaching, donde el lider




sigue ofreciendo direccién, pero también escucha, motiva y fomenta la
autonomia.

Finalmente, cuando el equipo o individuo es experimentado, auténomo y
confiable, el lider puede adoptar un estilo delegador, confiando plenamente en
la capacidad del equipo para gestionar sus tareas sin supervision cercana. Aqui
el lider se enfoca mas en apoyar, resolver obstaculos y mantener la vision
estratégica.

Tabla 3.
Liderazgo situacional y sus aplicaciones

Nivel de madurez del Estilo Caracteristicas del liderazgo
equipo recomendado situacional

Bajo (novato, poco Directivo Alta supervision y orientacion

motivado) detallada

Medio (capacitado, Persuasivo Combina direccion con

inseguro) motivacion

Medio-alto (seguro, Participativo =~ Apoyo emocional y toma de

capaz) decisiones conjunta

Alto (experto, Delegador Autonomia total con minima

auténomo) intervencion

Nota. La tabla resume como el liderazgo situacional adapta su estilo seglin el nivel de
madurez del equipo, desde un enfoque directivo hasta uno delegador. Creacion propia
(Albuja, 2025)

Importante tener en cuenta: El liderazgo situacional requiere que el lider tenga una
buena inteligencia emocional y sepa analizar bien a su equipo. Esto le permite ajustar
su estilo de liderazgo segtn el nivel de experiencia y motivacion de los colaboradores.
Asi, puede guiar de forma mas efectiva, fomentar la autonomia y ayudar al equipo a
crecer progresivamente, aprovechando al méaximo el potencial de cada persona.

ENLACES DE COMPLEMENTO

v' Titulo del enlace relacionado: Descubriendo los estilos de liderazgo:
autocratico, democratico, laissez-faire y transformacional

v Descripcion del enlace relacionado: YouTube — Video en espaiiol que
presenta los estilos clasicos de liderazgo (autocratico, democratico, laissez-
faire) y también el transformacional, con ejemplos aplicados al trabajo en
equipo. Publicado por: G-Talent, 2023.

v Enlace: https://www.youtube.com/watch?v=0c79WUQKwS8E
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Titulo del enlace relacionado: Liderazgo transaccional y transformacional:
(,qué son?

Descripcion del enlace relacionado: Slack Blog (en espaiiol) — Articulo breve
que describe en forma clara los conceptos y diferencias entre liderazgo
transaccional y transformacional, con énfasis en cudndo aplicar cada uno segin
el contexto comercial. Publicado por: Slack (colaboracion informativa), 2024.
Enlace: https://slack.com/intl/es-es/blog/collaboration/liderazgo-
transaccional-y-transformacional-que-son?utm_source=chatgpt.com
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DEFINICION DE TERMINOS

Estilo participativo. Las decisiones se toman con el equipo, generando
compromiso y corresponsabilidad.

Madurez profesional. Capacidad para actuar con responsabilidad y criterio en
el entorno laboral. Su ausencia suele reflejarse en la falta de experiencia y
dificultad para asumir decisiones o responsabilidades.

RECURSO DE PROFUNDIZACION

v

v

Titulo del recurso relacionado: Liderazgo flexible en entornos comerciales.

Descripcion del recurso: Este recurso presenta un caso realista de una empresa
de tecnologia en la que un jefe de ventas aplica un liderazgo flexible, adaptando
su estilo segiin las caracteristicas y experiencia de su equipo. Con nuevos
integrantes, adopta un estilo directivo, brindando instrucciones claras y
supervision cercana para garantizar el aprendizaje y la eficiencia. Con
miembros experimentados, utiliza un enfoque delegador, otorgando autonomia
y fomentando la iniciativa, lo que potencia la motivacion y la responsabilidad
individual.

El andlisis de este caso permite a los estudiantes comprender como los distintos
estilos de liderazgo (autocratico, democratico, laissez-faire, transformacional y
transaccional) se aplican de manera practica en contextos comerciales. Ademas,




resalta la importancia del liderazgo situacional, mostrando que un lider eficaz
no mantiene un Unico enfoque, sino que ajusta su estilo a las necesidades del
equipo y a los objetivos de la organizacion, optimizando asi la productividad, la
cohesion y el desempeiio del personal de ventas.

Desarrollo:

Escenario

La empresa TecnoVentas S.A. debe cerrar un contrato importante en dos
semanas. El gerente general pide a seis jefes de equipo distintos que trabajen
con el mismo grupo de vendedores para ver qué estilo de liderazgo logra
mejores resultados.

Los vendedores son:

Sofia: vendedora nueva, con poco conocimiento técnico.

Carlos: vendedor con experiencia, creativo y autdbnomo.

Lucia: entusiasta, con iniciativa, pero necesita apoyo para organizarse.
Narrador: guia para la reflexion del estudiante.

Escena 1 ¢ Estilo autocratico ¢ (El jefe autocratico entra con un cronémetro v
da érdenes directas).

Jefe autocratico: No hay tiempo para discusiones. Sofia, haces llamadas.
Carlos, visitas clientes. Lucia, prepara reportes. Nada de cambios en el plan.
Necesito resultados inmediatos.

Sofia: Esta bien, pero me gustaria preguntar sobre el guion de llamadas...
Jefe autocratico: No hay preguntas, solo accion.

Narrador: El equipo avanza rapido, pero la presion reduce la motivacion y la
creatividad.

Escena 2 ¢ Estilo democratico ¢ (El jefe democratico coloca una pizarra en
medio de la sala.)

Jefe democratico: Quiero escuchar sus ideas antes de definir la estrategia. ;Qué
opinan?

Carlos: Podriamos segmentar clientes segun su interés en tecnologia.

Lucia: Propongo usar redes sociales para generar leads.

Sofia: Yo prefiero trabajar con un guion adaptado al cliente.

Jefe democratico: jPerfecto! Decidamos juntos como combinamos estas ideas.
Narrador: El equipo se siente escuchado y comprometido, pero la toma de
decisiones toma mas tiempo.




Escena 3 ¢ Estilo laissez-faire & (El jefe laissez-faire sonrie v se sienta al fondo

con un café).

Jefe laissez-faire: Ustedes conocen a los clientes mejor que nadie. Organicen
sus tareas como crean conveniente. Yo solo estaré aqui si necesitan algo.
Carlos: Yo me encargo de diseiar la estrategia digital.

Lucia: Yo apoyo a Carlos, pero también quiero llevar el control de clientes.
Sofia: ;Y yo qué hago? Me siento un poco perdida...

Narrador: El equipo con experiencia se desenvuelve bien, pero Sofia se queda
sin direccion clara.

Escena 4 ¢ Estilo transformacional ¢ (El jefe transformacional entra con
entusiasmo, mostrando un cartel con el lema: “;Nuestro equipo, nuestro éxito!”’)

Jefe transformacional: Este contrato no es solo una venta, es la oportunidad
de demostrar que somos el mejor equipo de la empresa. Quiero que suefien
grande.

Carlos: Podemos innovar con presentaciones interactivas.

Jefe transformacional: —jBrillante, Carlos! Lidera esa parte. Sofia, confio
en tu energia: prepara el primer contacto con los clientes. Lucia, ti coordina la
agenda para que todo fluya.

Lucia: Me encanta el reto!

Narrador: El equipo se siente inspirado y motivado.

Escena 5 ¢ Estilo transaccional é (El jefe transaccional reparte hojas con
objetivos y recompensas.)

Jefe transaccional: Cada uno tiene una meta: Sofia, 20 llamadas diarias.
Carlos, 10 presentaciones. Lucia, 5 reportes. Si cumplen, tendran un bono extra.
Si no, habra sanciones.

Sofia: Me gusta la claridad, aunque me presiona.

Carlos: Cumplo, pero siento que no valoran mis ideas.

Narrador: El equipo trabaja con disciplina, pero sin entusiasmo ni innovacion.

Escena 6 ¢ Liderazgo situacional ¢ (El jefe situacional observa primero a cada
miembro antes de hablar.)

Jefe situacional: Sofia, s¢ que eres nueva. Te daré un guidn detallado y te
acompanaré en tus primeras llamadas.

Carlos, confio en tu experiencia: disefa la estrategia digital libremente.
Lucia, trabajemos juntos para organizar tu tiempo; luego podras decidir tus
propias tareas.




Sofia: Gracias, necesitaba esa guia.

Carlos: Me motiva la autonomia.

Lucia: Me siento acompafiada y retada a la vez.

Narrador: El jefe adapta su liderazgo segtn las necesidades de cada miembro,
potenciando el crecimiento y la cohesion del equipo.
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