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1. DATOS INFORMATIVOS

DOMINIO: Politica econdmica, competitividad institucional, innovacién, emprendimiento, productividad y
CARRERA: Ventas de nivel Técnico Superior

Asignatura/Médulo: Liderazgo y Trabajo en Equipo

Paralelo: N° horas: 100

Plan de estudios:

Prerrequisitos:

Ninguno

H. aprendizaje en contacto con el
docente: 20

Periodo académico:

Co-Docente 1:

Mgs. Ricardo Manuel Albuja
Valencia

Tutoria presencial:

Tutoria virtual:

Breve resefia de la actividad académica y/o profesional:

Indicacién de horario de atencién al estudiante:

2025 - 02

Grado académico y titulo
profesional:

Magister en Gestidn del
Talento Humano con mencidén en
management 3.0

Co-Docente 2:

Teléfono:

Correo electrénico:

H. aprendizaje auténomo: 80

Breve resefia de la actividad académica y/o profesional:

H. aprendizaje practico-experimental: 0

Grado académico y titulo
profesional:

2. DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

organizacionales.

La asignatura Liderazgo y Trabajo en Equipo proporciona a los estudiantes las herramientas tedricas y practicas necesarias para comprender el liderazgo como un factor clave en la
gestion de equipos de ventas. A lo largo del curso, se abordan los principales estilos de liderazgo, sus aplicaciones en contextos comerciales, y la importancia de la ética y la
responsabilidad social. Se analiza el funcionamiento de equipos de alto rendimiento, los factores que afectan el clima laboral y su relacién con la productividad. Finalmente, se
desarrollan estrategias para la resolucién de conflictos y la comunicacion efectiva, aplicando técnicas colaborativas y de inteligencia emocional orientadas al logro de los objetivos

3. DESCRIPCION DE COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

COMPETENCIAS DISCIPLINARES

DEL DOMINIO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA
CARRERA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA
ASIGNATURA

1. Humanista y con proyecto
vital.

2. Comprometido social,
politica y ambientalmente.

5. Integra soluciones
digitales y sostenibles con
apertura al cambio, formacidn
y mejora continua.

6. Aplica técnicas y
herramientas con
responsabilidad ética y
sentido contextual, segun las
necesidades sociales y
culturales.

10. Actua con principios éticos de
responsabilidad personal, social y
ambiental, mediante la comunicacién
efectiva y liderazgo, para la
construccién de relaciones
transparentes con los diferentes
grupos de interés y fortaleciendo las
relaciones laborales.

Comprende los fundamentos del
liderazgo y su importancia en los
procesos de ventas y la gestidn de
equipos.

3. Critico y analitico.
4. Creativo, innovador y
emprendedor.

3. Operacién eficiente de
recursos y procesos.

4. Comunica con claridad y
eficacia para colaborar en
entornos técnicos y
profesionales.

1. Aplica técnicas de
comercializacidén y ventas, mediante
la comunicacién efectiva para la
gestidén de relaciones estratégicas en
el proceso comercial, alineadas al
cumplimiento de los objetivos
organizacionales.

Analiza los factores que inciden
en la productividad de los equipos
de ventas con el objetivo de
gestionar acciones orientadas al
desarrollo de equipos de alto
rendimiento.

3. Critico y analitico.
5. Comunicador asertivo.

2. Uso técnico de equipos,
herramientas y
procedimientos.

4. Comunica con claridad y
eficacia para colaborar en
entornos técnicos y
profesionales.

2. Demuestra técnicas de negociaciédn,
incluyendo conocimiento del tema,
control emocional, liderazgo, firmeza
y creatividad, con grupos diversos
para la articulacién entre las
necesidades de las organizaciones y
de los clientes.

Aplica estrategias de resolucidn
de conflictos en la gestidén de los
equipos de ventas con herramientas
de liderazgo y metodologias
colaborativas que aporten al
cumplimiento de los objetivos
institucionales.
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4. EVALUACION DE LOGROS DE APRENDIZAJE

Ponderacién
Resultado de Definicién del criterio de (en DIMENSION DEL CONOCIMIENTO (c P , hecho, r imientos o
aprendizaje (RdA) evaluacién del RdA porcentaje principios)
sobre 100)
Unidad 1:
1. Describe los principios del liderazgo 33,33% 1. Fundamentos del liderazgo en el contexto organizacional y comercial

Comprende los
fundamentos del
liderazgo y su

importancia en los

procesos de ventas y

la gestién de equipos.

organizacional.

ica los principales estilos del liderazgo, sus
caracteristicas y aplicaciones en la gestion de equipos
del drea de ventas.

33,33%

3. Reconoce las cualidades y comptencias
profesionales que debe desarrollar un lider para la
gestion de equipos de ventas.

33,34%

1.1. Definicion de liderazgo
1.2. Diferencias entre liderazgo y jefatura
1.3. Importancia del liderazgo en los equipos de ventas

2. Evolucion del liderazgo y su aplicabilidad en ventas

2.1. Enfoques clasicos del liderazgo: rasgos, conductual y situacional

2.2. Modelos contemporaneos: transformacional, transaccional y adaptativo
2.3. Tendencias actuales: liderazgo ético, servicial y basado en coaching

3. Estilos de liderazgo aplicados a la gestion de equipos de ventas
3.1. Estilo autocratico, democratico y laissez-faire

3.2. Liderazgo transformacional y transaccional

3.3. Liderazgo situacional en contextos comerciales

4. Liderazgo centrado en personas y en resultados

4.1. Caracteristicas y beneficios del liderazgo centrado en personas
4.2. Enfoques orientados al logro de metas

4.3. Equilibrio entre resultados y relaciones en equipos de ventas

5. Competencias clave del lider comercial

5.1. Comunicacion asertiva y escucha activa

5.2. Inteligencia emocional aplicada al liderazgo

5.3. Habilidades de motivacion e influencia en equipos de ventas

Analiza los factores
que inciden en la
productividad de los
equipos de ventas con
el objetivo de
gestionar acciones
orientadas al
desarrollo de equipos
de alto rendimiento.

1. Identifica los factores internos y externos que
inciden en la productividad de los equipos de ventas.

30,00%

Unidad 2:

6. Fundamentos del trabajo en equipo en el ambito comercial
6.1. Diferencias entre grupo y equipo

6.2. Caracteristicas clave de los equipos de alto rendimiento
6.3. Beneficios del trabajo colaborativo en ventas

7. Propdsito comun y roles funcionales
7.1. Construccion de proposito compartido en equipos comerciales
7.2. Identificacion de roles funcionales y disfuncionales

7.3.D i jlidad y liderazgo distribuido

2. Determina el impacto de los factores internos y
externos en el rendimiento colectivo del equipo de
ventas, su influencia en la dingmica, motivacion y los
resultados del equipo.

30,00%

3. Sugiere acciones concretas para mejorar la
productividad de los equipos de ventas, orientadas al
desarrollo de equipos de alto rendimiento.

40,00%

8. Clima laboral y su impacto en equipos de ventas

8.1. Factores que inciden en el clima organizacional

8.2. Relacion entre clima laboral y productividad

8.3. Evaluacion del clima: diagndstico y acciones de mejora

9. Motivacién en entornos comerciales

9.1. Diferencias entre motivacion intrinseca y extrinseca
9.2. Teorias de motivacion aplicadas al ambito de ventas
9.3. Estrategias de incentivos y reconocimiento sostenible

10. Herramientas de gestion colaborativa en equipos de ventas

10.1. Introduccién a metodologias agiles: Scrum y Kanban

10.2. Aplicaciones digitales para la colaboracion comercial (CRM, Trello, Asana)
10.3. Gestion del tiempo y organizacion eficiente de tareas

11. Evaluacion del desempefio y mejora continua

11.1. Indicadores clave de desemperio (KPI) en ventas
11.2. Retroali ion efectiva y én continua
11.3. Evaluacioén individual y grupal en equipos comerciales

Aplica estrategias de
resolucion de
conflictos en la
gestién de los equipos
de ventas con
herramientas de
liderazgo y
metodologias
colaborativas que
aporten al
cumplimiento de los
objetivos
institucionales.

1. Aplica herramientas de liderazgo en la gestion
de conflictos, la comunicacién efectiva, la toma de
decisiones y la inteligencia emocional

40,00%

2. Analiza la pertinencia de las diferentes

estrategias de resolucion de conflicto de los
uipos de ventas y su contribucin al

cumplimiento de los objetivos institucionales.

30,00%

3. Caracteriza las estrategias de resolucion de
conflictos aplicables a los equipos de ventas, sus
enfoques, objetivos y condiciones de aplicacion.

30,00%

Unidad 3:

12. Identificacién y tipos de conflictos en equipos de ventas

12.1. Tipos de conflictos: intrapersonales, interpersonales, intergrupales
Diferencia entre conflicto funcional y disfuncional

.3. Causas frecuentes de conflictos en entornos comerciales

13. Diagnéstico y abordaje del conflicto organizacional

13.1. Her i para i ificar el conflicto: i , encuestas, observacion
13.2. Evaluacion del impacto del conflicto en los resultados de ventas

13.3. Elaboracion de un plan de intervencion

14. Estilos personales de afrontamiento del conflicto

14.1. Modelo de Thomas-Kilmann: cinco estilos de manejo del conflicto
14.2. Estilos mas adecuados segun el contexto comercial

14.3. Autoconocimiento del estilo propio de liderazgo ante conflictos

15. Técnicas de resolucién de conflictos

15. iacion y r ion ir

15.2. Comunicacién asertiva y no violenta

15.3. Escucha activa y generacion de acuerdos sostenibles

16. Liderazgo y gestion emocional en situaciones conflictivas
16.1. Inteli i i aplicadaalar ion de i
Regulacién emocional y autocontrol del lider

. Clima emocional y su impacto en la toma de decisiones del equipo

16..
16.

17. Metodologias colaborativas para la prevencion de conflictos
17.1. Disefio participativo de acuerdos internos
17.2. Her i 4giles de ién y or
17.3. Cultura de retroalimentacion y mejora continua

(Scrum, Kanban)

18. Facilitacién de reuniones efectivas

18.1. Tipos de reuniones en equipos de ventas: operativas, estratégicas y de revision
18.2. Técnicas de facilitacion: roles, tiempos y objetivos claros

18.3. Toma de decisiones consensuada y participacion activa

19. Construccién de una cultura organizacional colaborativa

19.1. Valores compartidos y principios de convivencia

19.2. Desarrollo de confianza y sentido de pertenencia

19.3. Gestion de la diversidad y del respeto en los equipos de ventas

20. Consolidacién del aprendizaje: liderazgo y resolucion de conflictos en accion
20.1. Integracion de herramientas de liderazgo y gestién colaborativa

20.2. Andlisis de casos reales y simulaciones

20.3. Reflexion final y plan personal de mejora como lider en ventas

DIRECCION GENERAL ACADEMICA
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5. METODOLOGIA

DIRECCION GENERAL ACADEMICA

DIRECCION DE INNOVACION EDUCATIVA

La asignatura "Liderazgo y Trabajo en Equipo" sc dencl d
de conocimientos, habilidades y actitudes criticas y analiticas, mediante la resoluc

asi los tres de la asignatura. El aula virtual e
retroalimentacion que impulsaran la reflexion critica y el trabajo en equipo. Esta

4ta opeién de la PUCE de je Basado en Proyectos (4BP). que promucve Ia integracion activa

6n de desafios reales vinculados a la gestion de equipos de ventas. A través de proyectos . los estudiants

identificardn problemiticas concretas del entorno profesional. propondrén estrategias de liderazgo, desarrollarén planes de mejora del clima laboral y aplicardn técnicas de resolucion de conflictos,

stard estructurada para favorccer el aprendizaje auténomo, con recursos interactivos, foros asinerénicos y espacios de
tratégica

que son claves para el desempedo profesional en contextos comerciales dindmicos.

fa fomenta la toma de d el liderazgo ético y el desarrollo de competencias interpersonales,

Alo largo de I signatur, se propone que os estudiantesdesarollen una gt de lderaigo y gestion de conflicos en equipos de venta . como actvidad préctic integradora d los difrentes

resultados de aprendizaje. El producto final serd evaluado con base en la ribrica d

da, misma que incluida en este documento.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DE LA ASIGNATURA

Semana

DIMENSION DEL CONOCIMIENTO (conceptos, hecho, procedimientos o principios)

Unidad 1:
1

. del liderazgo en el
1.1. Definicion de liderazgo
1.2. Diferencias entre liderazgo y jefatura

¥ comercial

Comprende los fundamentos del

liderazgo y su importancia en los

procesos de ventas y la gestion de
equipos.

13. del liderazgo en los equipos de ventas

2. Evolucién del liderazgo y su aplicabilidad en ventas
- Enfoques clisicos del liderazo: rasgos, conductual y situacional

2.2. Modelos y adaptativo
2.3. Tendencias actuales: liderazgo ético, servicial y basado en coaching

. Estilos de liderazgo aplicados a la gestion de equipos de ventas
. Estilo autocrético, democrético y laissez-faire

Liderazgo transformacional y transaccional

3. Liderazgo situacional en contextos comerciales

4. Liderazgo centrado en personas y en resultados
4.1. Caracteristicas y beneficios del liderazgo centrado en personas
. Enfoques orientados al logro de metas
3. Equilibrio entre resultados y relaciones en equipos de ventas

5.C lave del lider comercial

5.1 Comunicacién asertiva y escucha activa
. Inteligencia emocional aplicada al liderazgo
5.3. Habilidades de motivacion e influencia en equipos de ventas

Analiza los factores que inciden en la
productividad de los equipos de ventas

con ¢l objetivo de gestionar acciones
orientadas al desarrollo de equipos de
alto rendimiento.

Unidad 2:
6. Fundamentos del trabajo en equipo en el mbito comercial
. Diferencias entre grupo y equipo

6.2. Caracteristicas clave de los equipos de alto rendimiento
6.3. Beneficios del trabajo colaborativo en ventas

7. Propésito comin ¥ roles funcionales
;

ido en equipos
72, Identfcaion d rles Fncianales y disfuncionales
7.3. Delegacion, adaptabilidad y liderazgo distribuido

8. Clima laboral y su impacto en equipos de ventas
8.1. Factores que inciden en el clima organizacional

8.2. Relacion entre clima laboral y productividad

8.3. Evaluacion del clima: diagndstico y acciones de mejora

9. Motivacién en entornos comerciales

. Diferencias entre motivacion intrinseca y extrinseca

9.2. Teorfas de motivacién aplicadas al ambito de ventas
3. Estrategias de incentivos y reconocimiento sostenible

10. Herramientas de gestion colaborativa en equipos de ventas
10.1. Introduccién a metodologias dgiles: Serum y Kanban
10.2. Aplicaciones digitales para la colaboracion comercial (CRM, Trello, Asana)
10.3. Gestién del tiempo y organizacion eficiente de tareas

11. Evaluacién del desempeio y mejora continua
11.1. Indicadores clave de desempefio (KP1) en ventas

11.2. Retroalimentacién efectiva y evaluacion continua
11.3. Evaluacion individual y grupal en equipos comerciales

Unidad 3:

12. dentificacién y tipos de conflictos en equipos de ventas
12.1. Tipos de confl

122, iferencia entre conflicto funcional y disfuncional

12.3. Causas frecuentes de conflictos en entornos comerciales

13. Diagndstico y abordaje del conflicto organizacional
13.1. Herramientas para identificar el conflicto: entrevistas, encuestas, observacion
13.2. Evaluacion del impacto del conflicto en los resultados de ventas

Aplica estrategias de resolucion de

conflictos en la gestion de los equipos de
ventas con herramientas de liderazgo y
metodologias colaborativas que aporten
al cumplimiento de los objetivos
institucionales.

133, de un plan de i

14. Estilos personales de afrontamiento del conflicto
14.1. Modelo de Thomas-Kilmann: cinco estilos de manejo del conflicto
14.2. Estilos més adecuados segn el contexto comercial

14.3. Autoconocimiento del estilo propio de liderazgo ante conflictos

15. Técnicas de resolucion de conflictos
15.1. Mediacion y negociacion integradora

15.2. Comunicacién asertiva y no violenta

15.3. Escucha activa y generacion de acuerdos sostenibles

16. Liderazgo y gestion emocional en situaciones conflictivas
16.1. Inteligencia emocional aplicada a la resolucion de conflictos

16.2. Regulacién emocional y autocontrol del lider

16.3. Clima emocional y suimpacto en la toma de decisiones del equipo

17. Metodologias colaborativas para la prevencién de conflictos
17.1. Disefio participativo de acuerdos internos

17.2. agiles de iony

17.3. Cultura de retroalimentacién y mejora continua

(Scrum, Kanban)

18. Facilitacion de reuniones efectivas
18.1. Tipos de reuniones en equipos de ventas: operativas, estratégicas y de revision
18.2. Técnicas de facilitacin: roles, tiempos y objetivos claros

18.3. Toma de decisiones consensuada y participacion activa

19. C de una cultura

19.1. Valores compartidos y principios de convivencia

19.2. Desarrollo e confianza y sentido de pertenencia

19.3. Gestion de la diversidad y del respeto en los equipos de ventas

20. Consolidacién del aprendizaje: liderazgo y resolucién de conflictos en accién
20.1. Integracién de herramientas de liderazgo y gestion colaborativa

20.2. Analisis de casos reales y simulaciones

20.3. Reflexién final y plan personal de mejora como lider en ventas
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