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REPORTE GRUPAL

Cuestionario AVANZA - Diagnostico Pre-Curso

EMPRESA I PARTICIPANTES FECHA PERFIL GRUPO

Industrial Demo S.A. 11/10/2026 Sélido

El grupo de 7 participantes se ubica en banda 'Sélido'. 2
listos para promover, 3 requieren refuerzo, 2 necesitan
acompafiamiento intensivo. Foco prioritario del taller:
Prospeccion Efectiva (56/100).

/ 100 PROMEDIO GRUPAL (escala normalizada)

Perfil grupo: Solido

A PROMOVER A REFORZAR A ACOMPANAR
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COMERCIAL 360

HEATMAP - PARTICIPANTES vs AREAS

Escala de color: rojo = brecha critica - verde = fortaleza consolidada - nimero = puntaje 0-100.
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DISTRIBUCION GRUPAL + AREAS

Distribucién por banda de desempeno
2 2 2

2.00 A

1.75 A

1.50 A

1.25 A

1.00 A

# Participantes

0.75 1

0.50 1

0.25 1

0.00 - T
Bajo En desarrollo Solido Alto desempefo Dominio total

AREAS DEL PROGRAMA - Agregado grupal

Prospeccion Efectiva 6 M.m 80 60 En desarrollo
2 Venta Consultiva 63 45 80 35 Sélido
3 Negociacién Comercial 63 15 85 70 Sélido
4 Desarrollo de Cuentas Clave 65 40 90 50 Sélido
5 Administracion de Territorios 57 30 85 55 En desarrollo
6 Cobranza Comercial 59 30 80 50 En desarrollo
7 Liderazgo de Equipos de Ventas 62 40 80 40 Soélido
8 Planeacion Comercial (Diagnostico 360° 63 25 90 65 Sélido
9 Productividad Comercial 59 25 90 65 En desarrollo
10  Prondsticos de Ventas (Forecast) 65 35 90 55 Solido
11  Gestién del Tiempo Comercial 62 25 85 60 Soélido
12 Venta por Atributos e Impacto 63 30 920 60 Soélido

Reporte agregado - uso exclusivo RH/Direccion - Industrial Demo SiAtrial © Fuerza Comercial 360

DOCUMENTO DE MUESTRA - FC360 - DATOS FICTICIOS



FUERZA COMERCIAL 360

Experiencia real - Estrategia practica - Resultados reales
Cuestionario AVANZA - Reporte Grupal RH/Direccion - Pag. 4 de 5

FUERZA
C

MAPA DE DECISIONES DE DESARROLLO

Clasificacion de participantes segun puntaje normalizado. Insumo para RH y Direccion.

Perfil > 75 - listos para asumir mayor responsabilidad o rol de referencia en el
81/100 Alto desempefio

81/100 Alto desempefio

A PROMOVER (2)

Juan Pérez Garcia
Carlos Ramirez Silva

Vendedor Senior

Director de Ventas

Perfil 50-74 - se benefician mucho del curso completo con énfasis en areas débil

A REFORZAR (3)
68/100 Sélido

Maria Lépez Hernandez Account Manager

Roberto Sanchez Luna
Patricia Vargas R.

A ACOMPA NAR (2) Perfil < 50 - requieren curso + mentoria + plan de desarrollo a 90 dias.
Vendedora Junior 42/100 En desarrollo

Ana Torres Mendoza
Luis Morales Castro 32/100 Bajo

54/100 En desarrollo
71/100 Sélido

KAM Industrial

Gerente Comercial Norte

Vendedor en formacién
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COMERCIAL 360

PLAN DE TALLER SUGERIDO

Priorizacion del taller AVANZA para este grupo especifico, basada en brechas comunes.

FORTALEZAS DEL GRUPO (areas que ya domina)

4. Desarrollo de Cuentas Clave 65/100 Dispersién: 50 pts
10. Prondsticos de Ventas (Forecast) 65/100 Dispersion: 55 pts
2. Venta Consultiva 63/100 Dispersion: 35 pts

AREAS PRIORITARIAS DEL TALLER (brechas comunes)

1. Prospeccién Efectiva 56/100 Dispersion: 60 pts
5. Administracion de Territorios 57/100 Dispersién: 55 pts
6. Cobranza Comercial 59/100 Dispersion: 50 pts

RECOMENDACIONES DE EJECUCION

* Dedicar bloques intensivos a: Prospeccion Efectiva, Administracion de Territorios, Cobranza Comercial.

* Usar como ejemplos de buena practica interna: Desarrollo de Cuentas Clave, Prondésticos de Ventas (Forecast), Venta
Consultiva.

* Para los 2 participantes con perfil < 50, considerar sesiones 1:1 adicionales post-curso.
* Repetir este cuestionario 60-90 dias después del curso para medir impacto (ROI).
* Las areas con mayor dispersion del grupo requieren atencién personalizada (no solo contenido general).

Este reporte es de uso exclusivo para RH y Direccién. Los datos individuales se consolidan para fines de disefio del taller — no deben usarse
en isolacion para decisiones de evaluacion de desempefio, promocion o separacion. Instrumento FC360 - AVANZA - 11/10/2026.

Reporte agregado - uso exclusivo RH/Direccion - Industrial Demo SiAtrial © Fuerza Comercial 360

DOCUMENTO DE MUESTRA - FC360 - DATOS FICTICIOS



