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COACHING PERSONAL MEDIADO POR TELETRABAJO PARA EL
FORTALECIMIENTO DEL LIDERAZGO COMERCIAL EN ORGANIZACIONES DEL
SECTOR COMERCIAL
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Resumen

El objetivo de este articulo fue analizar la relacion entre el coaching personal mediado por
teletrabajo y el fortalecimiento del liderazgo comercial en organizaciones del sector comercial, a
partir de un caso de estudio aplicado a un equipo comercial que desarrolla sus funciones a distancia.
El estudio surgio6 ante la necesidad de identificar una herramienta de coaching que fortaleciera el
liderazgo de asesores que operan en contextos geograficamente dispersos y con interaccion
mediada por tecnologias de la informacion y la comunicaciéon. Metodoldgicamente, la
investigacion se desarroll6 bajo un enfoque mixto y de tipo descriptivo. La informacion se obtuvo
mediante una encuesta aplicada a 10 asesores comerciales y una entrevista a 1 jefe comercial. Los
hallazgos evidenciaron ausencia de una herramienta formal de coaching, niveles de motivacion
moderados, baja percepcion de liderazgo personal, escasa capacitacion institucional y necesidad
de mayor acompafiamiento presencial y virtual. Asimismo, se identifico alta aceptacion del
teletrabajo, aunque acompafiado de presion laboral y limitada satisfaccion con algunos
componentes motivacionales. Se concluye que la programacion neurolingiiistica emergi6é como la
herramienta mas pertinente en el caso analizado para fortalecer el liderazgo personal, debido a su
potencial para promover autoconocimiento, motivacion, comunicacion efectiva y mejora del
desempetio en equipos comerciales que trabajan a distancia.

Palabras clave: coaching personal, teletrabajo, liderazgo comercial, motivacion,
programacion neurolingiiistica

Abstract
The objective of this article was to analyze the relationship between personal coaching mediated
by teleworking and the strengthening of commercial leadership in organizations within the
commercial sector, based on a case study involving a remote sales team. The study emerged from
the need to identify a coaching tool capable of strengthening leadership among employees working
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in geographically dispersed environments and interacting mainly through information and
communication technologies. Methodologically, the research followed a mixed-method and
descriptive approach. Data were collected through a survey administered to 10 sales advisors and
an interview with 1 sales manager. The findings revealed the absence of a formal coaching tool,
moderate motivation levels, low self-perception of leadership, limited institutional training, and the
need for stronger virtual and face-to-face support. Teleworking was positively valued because of
the autonomy it provides; however, it was also associated with work pressure and limited
satisfaction with some motivational components. It is concluded that neurolinguistic programming
emerged as the most relevant tool in the analyzed case for strengthening personal leadership, due
to its potential to promote self-awareness, motivation, effective communication, and performance
improvement in remote sales teams.

Keywords: personal coaching, teleworking, commercial leadership, motivation,
neurolinguistic programming.

Introduccion

Las transformaciones organizacionales derivadas del uso intensivo de tecnologias de la
informacion y la comunicacion han impulsado nuevas formas de trabajo, entre ellas el teletrabajo,
modalidad que exige mayores niveles de autonomia, disciplina, comunicacion y liderazgo personal
(Organizacion Internacional del Trabajo, 2020; Wang et al., 2021). En este contexto, las
organizaciones del sector comercial han debido adaptarse a dindmicas laborales descentralizadas,
en las cuales los equipos de ventas operan en entornos geograficamente dispersos y con interaccion
mediada principalmente por herramientas digitales.

En este escenario, el coaching personal se ha consolidado como una estrategia de desarrollo
humano orientada al fortalecimiento del desempefio, la motivacion y la consecucion de objetivos
organizacionales. Diversos estudios han demostrado que el coaching contribuye significativamente
al desarrollo del liderazgo, especialmente en contextos donde se requiere autogestion y orientacion
aresultados (Grant, 2017; Whitmore, 2017). Asimismo, el liderazgo comercial implica la capacidad
de influir y motivar a los equipos hacia el cumplimiento de metas, siendo un factor determinante
para la competitividad organizacional (Northouse, 2021; Ingram et al., 2019).

No obstante, el teletrabajo también plantea desafios importantes relacionados con la
supervision, la comunicacion, la motivacion y el seguimiento del desempefio. Investigaciones
recientes han evidenciado que el liderazgo en entornos virtuales requiere nuevas competencias,
tales como la comunicacion efectiva, la confianza y la gestion basada en resultados (Contreras et
al., 2020). Ademas, la falta de acompafiamiento directo puede generar desmotivacion, disminucion
del compromiso y dificultades para el desarrollo del liderazgo personal en los colaboradores (Saz,
Carrera, Moneo y Sabria, 2020).

En organizaciones del sector comercial, estas problemadticas se intensifican debido a la
presion por el cumplimiento de metas, la competitividad del mercado y la necesidad de mantener
equipos altamente motivados. En este sentido, el coaching personal mediado por teletrabajo se
presenta como una estrategia pertinente para fortalecer el liderazgo comercial, al facilitar el
desarrollo de competencias individuales, mejorar la comunicacidon y promover la autogestion en
entornos laborales digitales (Bozer & Sarros, 2012).

A pesar de ello, aun son limitados los estudios que analizan de manera integrada la relacion
entre coaching personal, teletrabajo y liderazgo comercial en organizaciones del sector comercial,
especialmente a partir de evidencia empirica derivada de equipos de ventas que operan a distancia.
En consecuencia, el objetivo de este estudio fue analizar el coaching personal mediado por
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teletrabajo como estrategia para el fortalecimiento del liderazgo comercial en organizaciones del
sector comercial, tomando como referencia un caso de estudio aplicado a un equipo de ventas que
desarrolla sus funciones bajo esta modalidad. De esta manera, el articulo aporta evidencia aplicada
sobre la utilidad del coaching personal en contextos de teletrabajo dentro del sector comercial.

Marco tedrico
Coaching personal en el desarrollo organizacional

El coaching personal se ha consolidado como una estrategia clave para el desarrollo del
talento humano en las organizaciones, al centrarse en el fortalecimiento de habilidades
individuales, la mejora del desempefio y el logro de objetivos. De acuerdo con Whitmore (2017),
el coaching es un proceso orientado a liberar el potencial de las personas para maximizar su
rendimiento, favoreciendo el aprendizaje autbnomo por encima de la instruccion directa. En el
ambito organizacional, esta practica ha demostrado ser eficaz para incrementar la motivacion, la
autoconfianza y el compromiso laboral (Grant, 2017).

Desde esta perspectiva, el coaching no solo contribuye al mejoramiento individual, sino que
también fortalece procesos organizacionales relacionados con la productividad, la toma de
decisiones y la alineacion entre metas personales e institucionales. Por ello, se considera una
herramienta pertinente para contextos laborales en los que se requiere un alto nivel de autogestion
y adaptacion al cambio.

Liderazgo comercial como competencia estratégica

El liderazgo es entendido como la capacidad de influir en el comportamiento de los
individuos para alcanzar objetivos comunes. Segin Northouse (2021), implica un proceso de
influencia que ocurre en un contexto grupal y orientado al logro de metas. En el sector comercial,
este tipo de liderazgo adquiere una relevancia particular, ya que los equipos de ventas requieren
altos niveles de motivacion, orientacion a resultados y resiliencia frente a la presion del mercado
(Ingram et al., 2019).

En este sentido, el liderazgo comercial no se fundamenta inicamente en habilidades técnicas,
sino también en competencias blandas como la inteligencia emocional, la comunicacion efectiva,
la capacidad de adaptacion y la autogestion. Diversos estudios han sefialado que los lideres con
mayor desarrollo emocional logran equipos mas comprometidos y productivos (Goleman et al.,
2013). Asimismo, la relacion entre liderazgo y desempefio ha sido ampliamente documentada,
evidenciando que el estilo de liderazgo influye directamente en la productividad y la satisfaccion
laboral (Yukl, 2013).

Teletrabajo y nuevas dinamicas de liderazgo

El teletrabajo ha transformado la dindmica organizacional en los ltimos afios, especialmente
con el avance de las tecnologias de la informacion y la comunicacion. Segiin la Organizacion
Internacional del Trabajo (2020), el teletrabajo es una modalidad laboral que permite realizar
actividades fuera del lugar tradicional de trabajo mediante el uso de tecnologias digitales. Esta
modalidad ofrece ventajas como flexibilidad, autonomia y reduccion de costos, pero también
presenta desafios en términos de supervision, comunicacion y liderazgo (Allen et al., 2015).

En contextos de teletrabajo, el liderazgo adquiere nuevas caracteristicas, ya que los equipos
deben ser gestionados a distancia. Esto implica que los lideres deben desarrollar habilidades de
comunicacion virtual, confianza y seguimiento basado en resultados, mas que en la presencia fisica
(Contreras et al., 2020). Ademas, la autogestion se convierte en una competencia fundamental para
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los colaboradores, quienes deben mantener su motivacion y disciplina en entornos menos
estructurados (Wang et al., 2021).
Coaching personal y fortalecimiento del liderazgo en entornos virtuales

En este escenario, el coaching personal cobra relevancia como herramienta para fortalecer el
liderazgo en entornos virtuales. Grant (2017) sefiala que el coaching organizacional contribuye
significativamente al desarrollo del liderazgo, especialmente cuando se enfoca en la
autoconciencia, la regulacion emocional y la orientaciéon a objetivos. De igual forma, Bozer y
Sarros (2012) sostienen que el coaching mejora el desempefio laboral y la efectividad del liderazgo,
al facilitar procesos de aprendizaje y cambio conductual.

Dentro de las herramientas del coaching, la programacion neurolingiiistica (PNL) destaca por
su enfoque en la modificacion de patrones de pensamiento y comportamiento. De acuerdo con
Bandler y Grinder (2011), la PNL permite comprender cémo las personas estructuran su
experiencia subjetiva y como pueden transformarla para mejorar su desempeio. En contextos
organizacionales, esta herramienta ha sido utilizada para fortalecer habilidades de comunicacion,
negociacion y liderazgo (O’Connor & Seymour, 2011).

La relacion entre coaching, teletrabajo y liderazgo se fundamenta en la necesidad de
desarrollar competencias que permitan a los colaboradores desempefiarse eficazmente en entornos
digitales. El coaching facilita el desarrollo del liderazgo personal, entendido como la capacidad de
autogestion, toma de decisiones y motivacion intrinseca (Boyatzis, 1982). Esto resulta
especialmente relevante en el sector comercial, donde el cumplimiento de metas depende en gran
medida del desempefio individual.

Desde esta perspectiva teodrica, el coaching personal mediado por teletrabajo puede
entenderse como un mecanismo que favorece el desarrollo del liderazgo comercial al fortalecer
competencias como la autogestion, la comunicacidon y la motivacion en entornos digitales. Esta
integracion permite mejorar el compromiso, la productividad y la capacidad de respuesta de los
equipos comerciales en organizaciones que operan en contextos altamente competitivos y
cambiantes.

Metodologia

La presente investigacion se desarrolld bajo un enfoque mixto, el cual permitié integrar datos
cuantitativos y cualitativos con el fin de obtener una comprension mas amplia del fendmeno
estudiado. Este enfoque resulta pertinente cuando se busca analizar variables relacionadas con el
comportamiento humano y organizacional, ya que permite complementar la medicion estadistica
con la interpretacion de percepciones y experiencias (Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018).

El estudio fue de tipo descriptivo, dado que se orientd a caracterizar las condiciones de
liderazgo, motivacidén, comunicaciéon y capacitacion en un equipo comercial que desarrolla sus
actividades bajo la modalidad de teletrabajo. Este tipo de investigacion permite identificar y
describir fendmenos tal como ocurren en su contexto natural, sin manipulacion de variables (Arias,
2012). Asimismo, el trabajo se asumi6 como un estudio de caso, en tanto se analizé una situacion
organizacional especifica con el propdsito de comprender de manera contextualizada la relacion
entre coaching personal, teletrabajo y liderazgo comercial.

La poblacion de estudio estuvo conformada por un equipo comercial integrado por 10
asesores y 1 jefe comercial pertenecientes a una organizacion del sector comercial. Los
participantes desarrollaban sus funciones en diferentes ubicaciones geograficas, lo que implicaba
una interaccién mediada principalmente por tecnologias de la informacion y la comunicacion. Esta
condicion permitio analizar el fendémeno del liderazgo en un contexto real de teletrabajo.
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Para la recoleccion de la informacion se utilizaron dos técnicas. En primer lugar, se aplicd
una encuesta estructurada a los asesores comerciales, la cual permitié obtener datos cuantitativos
relacionados con la motivacion, el liderazgo, la comunicacion, la capacitacion y las condiciones
del teletrabajo. En segundo lugar, se realiz6 una entrevista al jefe comercial, con el propdsito de
conocer su percepcion sobre el liderazgo, las estrategias de motivacion y las herramientas utilizadas
para dirigir al equipo a distancia. Estas técnicas son ampliamente utilizadas en investigaciones de
enfoque mixto por su capacidad para complementar la informacién y enriquecer el analisis
(Hernédndez-Sampieri & Mendoza, 2018).

El procedimiento de la investigacion se desarrolld en varias etapas. Inicialmente, se disefiaron
los instrumentos de recoleccion de informacion. Posteriormente, se aplico la encuesta a los asesores
y se realizd la entrevista al jefe comercial. Una vez obtenidos los datos, se procedido a su
organizacion y analisis, integrando la informacion cuantitativa y cualitativa. Finalmente, se
interpretaron los resultados con el fin de identificar la herramienta de coaching mas adecuada para
fortalecer el liderazgo comercial en contextos de teletrabajo.

El analisis de los datos se realizd mediante estadistica descriptiva para la informacion
cuantitativa, utilizando frecuencias y porcentajes, mientras que la informacion cualitativa se
examind de manera interpretativa. La integracion de ambas fuentes permiti6 identificar patrones y
tendencias en las percepciones de los participantes, asi como contrastar la vision de los asesores
con la del jefe comercial. En este sentido, se recurrid a la triangulacion de la informacion como
estrategia para fortalecer la consistencia interpretativa del estudio.

En cuanto a los aspectos éticos, se garantizo la participacion voluntaria de los participantes
y la confidencialidad de la informacion recolectada, la cual fue utilizada exclusivamente con fines
académicos.

Resultados
Acompafiamiento directivo

Los resultados evidenciaron que, en el caso analizado, no existia una herramienta de coaching
formalmente estructurada para fortalecer el liderazgo y la motivacién del equipo comercial.
Aunque el teletrabajo se encontraba implementado, su desarrollo no estaba acompafiado por
procesos sistematicos de formacion y seguimiento.

En relacion con el acompafiamiento directivo, los participantes sefialaron que la presencia
del jefe comercial era necesaria de manera periodica, principalmente en intervalos mensuales o
trimestrales. Este hallazgo mostré que, aun en contextos de trabajo remoto, el acompafiamiento
presencial seguia siendo valorado por el equipo comercial.

Motivacion y comunicacion

En cuanto a la motivacion, los niveles reportados fueron predominantemente medios y bajos.
Asimismo, aunque se identific6 comunicacion frecuente mediante tecnologias de la informacion y
la comunicacion, los participantes no asociaron esta dindmica con un fortalecimiento claro del
liderazgo.

Estos resultados evidencian que la interaccion constante a través de medios digitales no
garantiza por si misma mayores niveles de motivacion ni un impacto significativo en el desarrollo
del liderazgo comercial.
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Capacitacion y liderazgo

Se evidenci6 una ausencia de capacitacion institucional orientada al desarrollo de
competencias relacionadas con el teletrabajo y el liderazgo. Los participantes reportaron no recibir
formacion sistematica en aspectos como motivacion, comunicacion, autogestion o coaching.

A nivel emocional, los resultados mostraron que el trabajo bajo presion afectaba a una parte
importante del equipo, generando manifestaciones de desmotivacion y vulnerabilidad. De igual
manera, la mayoria de los asesores no se percibié con potencial de liderazgo, lo que reflejo bajos
niveles de autoconfianza frente a la posibilidad de influir o motivar a otros compafieros.

Percepcion del coaching

No obstante, se identifico una actitud favorable frente al coaching. La totalidad de los
participantes manifestd que esta herramienta podia contribuir a mejorar los resultados y expreso
interés en recibir capacitacion en coaching personal, programacion neurolingiiistica e inteligencia
emocional.

Finalmente, entre las alternativas planteadas, la programacion neurolingiiistica fue la opcion
de mayor aceptacion por parte de los participantes, asociada al fortalecimiento del
autoconocimiento, la comunicacion y la motivacion en entornos de teletrabajo.

Discusion

Los resultados del estudio permiten sostener que el teletrabajo, aunque aporta autonomia y
flexibilidad, no garantiza por si mismo el fortalecimiento del liderazgo ni de la motivacion en
equipos comerciales. Este hallazgo coincide con lo sefialado por Wang et al. (2021), quienes
advierten que el trabajo remoto requiere estructuras adicionales de apoyo para sostener el
desempefio y el compromiso laboral. En el caso analizado, la existencia de herramientas
tecnologicas y de comunicacion frecuente no fue suficiente para consolidar procesos sélidos de
liderazgo, lo que evidencia que la virtualidad, por si sola, no sustituye los mecanismos formales de
acompafiamiento y formacion.

De igual forma, los hallazgos muestran que el acompanamiento directivo contintia siendo un
elemento relevante aun en escenarios de teletrabajo. La necesidad de presencia periddica del jefe
comercial, manifestada por los participantes, sugiere que el liderazgo remoto debe complementarse
con estrategias hibridas de seguimiento y retroalimentacion. Esta idea se relaciona con lo planteado
por Contreras et al. (2020), quienes sostienen que el liderazgo en entornos virtuales exige
competencias especificas como comunicacion efectiva, confianza y orientacion a resultados, pero
también demanda practicas organizacionales que eviten el aislamiento y fortalezcan la cohesion
del equipo.

Otro aspecto relevante fue la baja percepcion de motivacion y la ausencia de capacitacion
institucional. Estos resultados refuerzan la idea de que el liderazgo comercial en teletrabajo no
depende Unicamente de condiciones tecnoldgicas, sino también de procesos estructurados de
desarrollo del talento humano. En este sentido, Grant (2017) plantea que el coaching organizacional
favorece la autoconciencia, la autorregulacion y la orientacion a objetivos, competencias
especialmente necesarias en colaboradores que deben sostener su rendimiento en contextos de
trabajo remoto.

Asimismo, la escasa autopercepcion de liderazgo identificada en los asesores permite
comprender que el fortalecimiento del liderazgo comercial no puede limitarse a la supervision
externa, sino que requiere intervenir en dimensiones personales como la autoconfianza, la
motivacion intrinseca y la capacidad de influir en otros. Desde esta perspectiva, el coaching
personal adquiere especial relevancia, ya que facilita procesos de desarrollo individual orientados
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al reconocimiento de fortalezas, la mejora de la comunicacion y la transformacion de patrones de
comportamiento (Whitmore, 2017).

En cuanto a la programacion neurolingiiistica, su alta aceptacion entre los participantes puede
interpretarse como una respuesta a la necesidad de fortalecer competencias intrapersonales e
interpersonales en entornos de alta exigencia. Este hallazgo es consistente con Bandler y Grinder
(2011), asi como con O’Connor y Seymour (2011), quienes destacan el potencial de la
programacion neurolingiiistica para mejorar la comunicacion, el autoconocimiento y la regulacion
emocional. En el caso analizado, esta herramienta no debe entenderse como una solucion universal,
sino como la alternativa de mayor pertinencia dentro de las opciones valoradas por los
participantes.

En conjunto, los resultados sugieren que el coaching personal mediado por teletrabajo puede
constituirse en una estrategia relevante para fortalecer el liderazgo comercial en organizaciones del
sector comercial, siempre que se articule con procesos sistematicos de formacion, acompafiamiento
directivo y desarrollo de competencias blandas. De esta manera, el estudio aporta evidencia
aplicada sobre la necesidad de complementar el teletrabajo con intervenciones orientadas al
desarrollo humano, especialmente en equipos de ventas que operan en contextos geograficamente
dispersos.

Conclusiones

El estudio permiti6 concluir que el coaching personal mediado por teletrabajo constituye una
estrategia pertinente para el fortalecimiento del liderazgo comercial en organizaciones del sector
comercial, especialmente en contextos donde los equipos de ventas desarrollan sus funciones a
distancia. En el caso analizado, los resultados mostraron ausencia de una herramienta formal de
coaching, niveles moderados de motivacion, escasa capacitacion institucional y baja
autopercepcion de liderazgo, lo que evidencia la necesidad de complementar el teletrabajo con
procesos mas estructurados de acompafiamiento y desarrollo del talento humano.

Asimismo, los hallazgos evidenciaron una percepcion favorable hacia el coaching como
herramienta de mejora, ya que la totalidad de los participantes manifestd interés en recibir
formacion en este campo. Entre las alternativas planteadas, la programacion neurolingiiistica fue
la opcion de mayor aceptacion por parte de los participantes, al asociarse con el fortalecimiento del
autoconocimiento, la comunicacién y la motivacion en entornos de teletrabajo.

En este sentido, se concluye que el fortalecimiento del liderazgo comercial en contextos
remotos no depende exclusivamente del uso de tecnologias de la informacion y la comunicacion,
sino también de la implementacion de estrategias formativas orientadas al desarrollo personal, la
autogestion y el acompafiamiento directivo.

A partir de los resultados obtenidos, se sugiere que las organizaciones del sector comercial
que operan bajo modalidad de teletrabajo incorporen estrategias de coaching personal orientadas
al fortalecimiento del liderazgo, complementadas con procesos de capacitacion continua,
acompanamiento directivo y desarrollo de competencias blandas. Estas acciones pueden contribuir
a mejorar la motivacion, la autogestion y el desempefio de los equipos comerciales en entornos
digitales.
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