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Resumen 

La presente investigación pretende analizar la pertinencia de la fuerza de 

ventas de la comercializadora JIHER S.A. de la ciudad de Pasaje. En la misma 

línea, se procura definir los indicadores para la evaluación de la fuerza de 

ventas con la finalidad de evaluar la pertinencia de los colaboradores de 

acuerdo a los procesos comerciales de la empresa JIHER S.A. 

La investigación es de carácter cualitativo descriptivo basándose en el método 

documental. Por medio de la investigación bibliografía se analizan las variables 

de evaluación de la fuerza de venta con la finalidad de realizar un análisis 

sobre las cualidades y aptitudes de los colaboradores que se desempeñan en 

el área de ventas. 

Se aplico un modelo de evaluación a la fuerza de ventas, la cual fue ejecutada 

por Marco Danilo Jirón Heredia, propietario de JIHER S.A. y el investigador en 

cuestión, es así que; se ejecuta el modelo teniendo como base 4 aspectos 

importante sobre la fuerza de ventas que son: 1) Evaluación de desempeño 

general; 2) Evaluación de competencias; 3) Evaluación de productividad; 4) 

Evaluación 360. A partir del análisis provisionado por la aplicación del modelo 

Zendesk, se logra medir las aptitudes individuales de la fuerza de vetas y el 

impacto que tienen sobre los procesos comerciales de la empresa. 

 

Palabras claves: Fuerza de venta, Evaluación de desempeño general, 

Evaluación de competencias, Evaluación de productividad, Evaluación 360. 

 

 

 

 

 

 

 



Abstract 

This research aims to analyze the relevance of the sales force of the 

commercializing company JIHER S.A. from the city of Pasaje. Along the same 

lines, an attempt is made to define the indicators for the evaluation of the sales 

force in order to evaluate the relevance of the collaborators according to the 

commercial processes of the company JIHER S.A. 

The research is qualitative and descriptive based on the documentary method. 

Through bibliographic research, the evaluation variables of the sales force are 

analyzed in order to carry out an analysis on the qualities and aptitudes of the 

collaborators who work in the sales area. 

An evaluation model was applied to the sales force, which was executed by 

Marco Danilo Jirón Heredia, owner of JIHER S.A. and the researcher in 

question, it is so; The model is executed based on 4 important aspects about 

the sales force, which are: 1) Evaluation of general performance; 2) Evaluation 

of competencies; 3) Productivity evaluation; 4) 360 Evaluation. Based on the 

analysis provided by the application of the Zendesk model, it is possible to 

measure the individual abilities of the vein strength and the impact they have on 

the business processes of the company. 

 

Keywords: Sales force, General performance evaluation, Competency 

evaluation, Productivity evaluation, 360 evaluation. 

 

 

 

 

 

 

 

 



Contenido 

Introducción .................................................................................................................................4 

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA ..................................................................................................5 

MISIÓN .....................................................................................................................................5 

VISIÓN ......................................................................................................................................5 

FACTORES DIFERENCIADORES ..................................................................................................6 

MARCO TEÓRICO ..........................................................................................................................6 

METODOLOGÍA ............................................................................................................................9 

ANÁLISIS DE RESULTADOS ..........................................................................................................10 

FICHA DE EVALUACIÓN: VILLEGAS CALERO WASHINGTON FERNANDO .................................10 

FICHA DE EVALUACIÓN: ARIANNA CAROLINA APOLO SEGARRA ............................................12 

FICHA DE EVALUACIÓN: ROMULO FABIAN BARROS JIRON ........................................................14 

Anexo .........................................................................................................................................16 

Ficha de evaluación a la fuerza de venta ................................................................................16 

Referencias.................................................................................................................................23 

 

Índice de tablas 
Tabla 1. Evaluación de desempeño general ...............................................................................10 

Tabla 2. Evaluación de competencias .........................................................................................11 

Tabla 3. Evaluación 360 ..............................................................................................................11 

Tabla 4. Evaluación de desempeño general ...............................................................................12 

Tabla 5. Evaluación 360 ..............................................................................................................13 

Tabla 6. Evaluación de desempeño general ...............................................................................14 

Tabla 7. evaluación de competencia ..........................................................................................14 

Tabla 8. Evaluación 360 ..............................................................................................................15 

Tabla 9. Ficha: Evaluación de desempeño general .....................................................................16 

Tabla 10. Ficha: Evaluación de competencias ............................................................................17 

Tabla 11. Ficha:  Evaluación 360 .................................................................................................21 

 

Índice de ilustraciones  
Ilustración 1. Evaluación de desempeño general .......................................................................10 

Ilustración 2. Evaluación de competencia ..................................................................................11 

Ilustración 3. Evaluación de desempeño general .......................................................................12 

Ilustración 4. Evaluación de competencia ..................................................................................12 

Ilustración 5. Evaluación de competencia ..................................................................................13 

Ilustración 6. Evaluación de desempeño general .......................................................................14 

Ilustración 7. evaluación de competencia ..................................................................................15 

 

 

 



Introducción 

Actualmente, las empresas avizoran las tendencias latentes para un nuevo 

mercado, el cual ha mutado como consecuencia de la pandemia que hasta la 

fecha mantiene a las empresas a la expectativa de un buen porvenir, debido a 

que ha deformado las practicas comunes de comercialización de bienes y 

servicio de grandes y pequeñas empresas (Ismail & Yunan, 2016). Silva, 

Macías, Tello y Delgado (2021) indican que, en un entorno globalizado como 

en el que vivimos, las empresas se ven en la necesidad de incrementar sus 

indicadores de eficiencia y competitividad con el único objetivo de conseguir la 

preferencia de los clientes. Lo dicho hasta aquí supone que, la calidad en el 

servicio es una opción acertada para que las empresas puedan lograr tener 

una ventaja única y sostenible respecto a sus competidores.  

En este ámbito, para Barahona y Calderón (2017) la innovación tecnológica ha 

representado una gestión de gran valor para las empresas, debido a las 

herramientas y posibilidades que optimizan el tiempo y trabajo, haciendo 

énfasis en el volumen y velocidad de procesamiento de datos por medio de 

internet, programas y aplicaciones.  

Según Tejada, Fajardo y Vásquez (2015) los consumidores de hoy en día no 

solamente compran productos o servicios, consumen marcas que ofrecen 

experiencias de compras a través de la fuerza de venta, considerando que 

algunas empresas solo persiguen cumplir la cuota de venta sin analizar ni 

considerar si están cumpliendo con las expectativas de sus clientes y/o 

consumidores. 

A partir de esta premisa se analiza la pertinencia de los procesos 

administrativos aplicados por la comercializadora JIHER S.A de la ciudad de 

Pasaje, con el objetivo de definir la estructura de la fuerza de ventas aplicadas 

a la organización y como estas se alinean a los procesos de comercialización. 

Se indaga a partir de la investigación cualitativa descriptiva, con un enfoque 

centrado hacia los procesos administrativos internos de la empresa que, a 

partir de la aplicación de un modelo de evaluación de la fuerza de ventas y de 

datos bibliográficos, se dará soporte y fundamento a la investigación. 

 



ANTECEDENTES DE LA EMPRESA 

JIHER es una empresa familiar, su nombre surge de la unión de dos apellidos 

JIRON-HEREDIA. Electrodomésticos “JIHER” es una microempresa familiar la 

misma que se creó con el fin de vender electrodomésticos para el hogar, para 

lo cual se realizó un estudio del mercado y se dio la necesidad existente de un 

nuevo almacén con ofertas llamativas y una buena atención al cliente. 

En lo posterior se tiene planeado incrementar otras sucursales en otras 

provincias con la finalidad de poder expandirse dentro del mercado como una 

empresa libre llegando a cada uno de los clientes mediante el sistema de 

carpas que se realizaran en los distintos colegios, escuelas, municipios, 

hospitales, parroquias, recintos    

ELECTRODOMESTICOS “JIHER S.A” está ubicado en la ciudad de pasaje en: 

• Av. Rocafuerte y Juan Montalvo 

• Municipalidad e/Av. Rocafuerte y San Martin  

Ofrecemos todo tipo de electrodomésticos, computadoras, tablets, celulares y 

demás artefactos tecnológicos, también motocicletas, bicicletas, juegos de sala, 

comedor y dormitorio. 

En cada almacén trabajan 6 personas: la cajera quien se encarga de llevar la 

contabilidad de la empresa, dos vendedores encargados de atender y realizar 

las ventas al cliente, el recaudador quien es el encargado de visitar y cobrar, el 

chofer quien se encarga de realizar las entregas a domicilio, y el gerente que 

es quien se encarga de administrar este almacén. 

MISIÓN 

Ofrecer productos de excelente calidad, respaldados por una garantía y 

rentabilidad adecuada para los clientes; y como valor agregado procurar ciertas 

herramientas que apoyen su crecimiento empresarial.    

VISIÓN 

Llegar a ser una empresa líder y reconocida en el mercado a nivel provincial en 

la comercialización de electrodomésticos y artículos del hogar. 



La imagen del vendedor en una empresa es fundamental para su cumplimento 

en las ventas, su forma de actuar es inmediata en su labor para la satisfacción 

del cliente o consumidor. 

FACTORES DIFERENCIADORES 

Imagen 1. Marca Grafica  

 

 

 

 

 

 

 

La empresa JIHER S.A se destaca en el mercado por tener colores muy 

llamativos en su marca, esto hace que los posibles consumidores se dejen 

llevar por la apariencia de la marca. 

Se diferencia de otras empresas por su personaje, ya que la empresa utiliza su 

personaje en lo que es la marca. 

MARCO TEÓRICO 

La imagen del vendedor en una empresa es fundamental para su cumplimento 

en las ventas, su forma de actuar es inmediata en su labor para la satisfacción 

del cliente o consumidor. 

El Vendedor es el mayor activo que tiene la empresa un representativo directo 

con el cliente, esto lo convierte en su vínculo más cercano del producto y el 

cliente. Para Chew, Velázquez y Viveros (2018), la fuerza de venta debe 

presentar ciertas cualidades que se perciben como activos de cada trabajador, 

los cuales se caracterizan en dos dimensiones: 1) Facilidad de palabra (Fp); 2) 

Conocimiento técnico (Ct). Estas cualidades vistas desde un modelo de 

evaluación pueden tomar valores de A (Alto) o B (Bajo). 



De acuerdo a Diez (2003) citado (León Valbuena, 2013)¨sostienen que la 

fuerza de ventas es el elemento humano que hace posible la distribución de los 

productos y servicios de una empresa; formando parte fundamental del 

marketing mix agrupando bajo variables comerciales bajo el control 

empresarial¨ (p.381). 

De acuerdo a la planificación tanto la gestión y la coordinación de la fuerza de 

ventas serán los principales indicadores para observar los mejores resultados 

de la empresa. 

Según (León Valbuena, 2013) menciona que ¨La fuerza de ventas se cataloga 

como el elemento esencial de la venta, la dirección, gerencia o administración 

de ventas debe canalizar el esfuerzo realizado por los vendedores, en la que 

podría considerarse por algunos la más sencilla y cómoda labor dentro de la 

empresa y por otros la más compleja y frágil¨ (p.382). 

Depende mucho de su estructura para poder tener éxitos en los objetivos 

planteados por la empresa y aquí donde su fuerza de ventas entra en función a 

lo planeado, ellos son los encargados en generar esa demanda sobre la oferta, 

de una forma entendible es el conjunto de personas en quien confiar la venta 

del producto o servicio. 

Estos negocios necesitan principalmente de su líder y el Gerente seria este el 

encargado de generar estas ventas y estar pendiente de sus compradores, 

mediante ya los objetivos planteados por parte de la empresa, desarrollarlos 

con lo proyectado para cumplir los procesos administrativos. En la misma línea, 

Castro y Bande (2019) afirman que el líder tiende a ser una persona con 

integridad, sentido de la justicia, empático, entre otros, y, por otro lado, el 

componente moral como supervisor que tiende a comunicar, premiar o 

sancionando ciertas conductas de la fuerza de venta. 

La tecnología de hoy según (Acosta Véliz et al., 2018)en día es un mercado 

inigualable ya que ahora el Líder o Gerente necesita preparase para esto y 

desde luego preparar a sus vendedores para que este actualizados en nuevas 

estrategias donde de seguro obtendrán el éxito previsto de dichas 

planificaciones estratégicas. (p.14). 



Este término de fuerza de ventas sale a flote por un estudio demográfico, social 

donde la empresa reconoce esa fuerza de ventas como pieza principal para el 

desarrollo de la misma, ese contacto directo con el cliente siendo ellos su 

mayor activo que genera ese lucro de beneficios para la empresa(Guerra, 

2017), para que esa fuerza de ventas este de una forma competitiva en la 

empresa su remuneración es un punto clave para alcanzar esos objetivos 

planteados por parte de la empresa.  

La fuerza de ventas en las empresas se ha debilitado por muchos factores y el 

principal es el conocimiento en la venta directa e indirecta, me refiero indirecta 

a las conocidas ventas por internet sea mediante redes sociales o llamadas 

telefónicas, el proceso de cierre de ventas tanto para las objeciones de muchos 

consumidores es algo que se le complican a este grupo de personas que se 

encargan de vender el producto o servicio. 

Según Chiavenato & Sapiro (2011) citado en (Obregón Delvalle & Ponce 

Alvarado, 2018)menciona que ¨el proceso administrativo es la herramienta que 

se aplica en las organizaciones para el logro de sus objetivos y satisfacer sus 

necesidades lucrativas y sociales. Si los administradores o gerentes de una 

organización realizan debidamente su trabajo a través de una eficiente y eficaz 

gestión, es mucho más probable que la organización alcance sus metas; por lo 

tanto, se puede decir que el desempeño de los gerentes o administradores se 

puede medir de acuerdo con el grado en que éstos cumplan con el proceso 

administrativo¨ (p. 11). 

Un punto clave es su capacitación donde desarrollan su habilidad y rendimiento 

en el proceso de ventas hasta el cierre de la misma(Chavez Eras, 2017) el 

mayor beneficiaria de este aspecto es siempre la empresa ya que podrá 

cumplir con lo planteado y su fuerza de ventas podrá obtener mayor 

remuneración gracias a la obtención de la información por parte de las 

constantes capacitaciones impartidas hacia ellos.  

Con el fin de conseguir las metas planteadas en los objetivos de la empresa, 

los llamados fuerza de ventas serán los encargados de cumplirlas de manera 

cabal, estos vendedores con estrategias y su conocimiento los llevarán a 

realizar dicho acto. 



METODOLOGÍA 

La presente investigación pretende analizar la pertinencia de los procesos 

administrativos aplicados por la comercializadora JIHER S.A. En la misma 

línea, se procura definir las estrategias direccionadas a la fuerza de ventas 

aplicadas por la comercializadora. Posteriormente, se procede a la recolección 

de datos, la cual tuvo lugar la segunda semana del mes de agosto vía Zoom. 

Para la evaluación de la fuerza de venta se aplicó un modelo de evaluación de 

desempeño, tratando 4 aspectos importante sobre la fuerza de ventas que son: 

1) Evaluación de desempeño general; 2) Evaluación de competencias; 3) 

Evaluación de productividad; 4) Evaluación 360. Da Silva (2021) 

El modelo de evaluación de la fuerza de venta presenta la siguiente estructura: 

1. Hoja de identidad: reúne los datos del empleado y los resultados 

consolidados de los 4 modelos de evaluación disponibles en la hoja de 

cálculo. 

2. Evaluación general del desempeño: evalúa el desempeño de los 

empleados en relación con aspectos relacionados con la gestión de la 

empresa. 

3. Desempeño por competencias: evalúa a los empleados de acuerdo 

con las competencias esenciales para llevar a cabo su trabajo. 

4. Rendimiento por productividad: mide la productividad de los 

empleados de acuerdo con las metas proyectadas y los resultados 

obtenidos. 

5. Evaluación 360: evalúa al empleado desde el punto de vista de su 

equipo de trabajo. 

6. Gráficos segmentados: además de ver los resultados consolidados en 

la tarjeta de identidad, también es posible monitorear los resultados 

sectorizados de acuerdo con cada modelo de evaluación de desempeño 

utilizado. 

El trabajo exploratorio se realizó mediante la aplicación de un modelo de 

evaluación, la misma que fue ejecutada por el CEO. Marco Danilo Jirón 

Heredia, propietario y duelo de JIHER S.A. y el investigador en cuestión. La 

elaboración de las preguntas se consideran opciones de expertos en la materia 

de estudio, tanto de profesionales como académicos. Dichas interrogantes se 



las plantea con la finalidad de establecer los puntos que determinan la 

pertinencia de la fuerza de venta en las empresas. Kuster y Canales (2006) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANÁLISIS DE RESULTADOS 

FICHA DE EVALUACIÓN: VILLEGAS CALERO WASHINGTON FERNANDO 
Tabla 1. Evaluación de desempeño general 

RESULTADO      

Score Total Evaluación 1 Evaluación 2 

Compromiso 11 11 

Responsabilidad 11 11 

Disciplina 6 6 

Motivación 16 16 

Ilustración 1. Evaluación de desempeño general 
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Tabla 2. Evaluación de competencias 

RESULTADO   
 

  

Criterio 1ª Evaluación 2ª Evaluación 

INICIATIVA 8 8 

TRABAJO EN EQUIPO 16 16 

COMUNICACIÓN Y EMPATÍA 24 24 

GESTIÓN DEL TIEMPO 14 14 

CREATIVIDAD 9 9 

PERSUASIÓN 12 12 

REACCIÓN AL FEEDBACK 16 16 

VISIÓN ESTRATÉGICA 9 9 

CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN 8 8 

CARACTERÍSTICAS 
COMPORTAMENTALES 

11 11 

HABILIDADES DE GESTIÓN Y LIDERAZGO 14 14 

ORIENTACIÓN HACIA EL RESULTADO 16 16 

Ilustración 2. Evaluación de competencia 

 

EVALUACION 360 

Tabla 3. Evaluación 360 

RESULTADO   
 

  

Categorías Evaluador 1 Evaluador 2 

LIDERAZGO 2 2 

INTEGRIDAD 3 3 

VERSATILIDAD 3 3 

VISIÓN SISTÉMICA 3 3 

TRABAJO EN EQUIPO 3 3 
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ORGANIZACIÓN 3 3 
   

Promedio del Evaluador 3 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FICHA DE EVALUACIÓN: ARIANNA CAROLINA APOLO SEGARRA 
Tabla 4. Evaluación de desempeño general 

RESULTADO 
     

Score Total Evaluación 1 Evaluación 2 

Compromiso 8 8 

Responsabilidad 8 8 

Disciplina 6 6 

Motivación 15 15 

Ilustración 3. Evaluación de desempeño general 

 

Ilustración 4. Evaluación de competencia 

0

5

10

15
Compromiso

Responsabilidad

Disciplina

Motivación

Evaluación 1 Evaluación 2



RESULTADO   
 

  

Criterio 1ª Evaluación 2ª Evaluación 

INICIATIVA 6 6 

TRABAJO EN EQUIPO 14 14 

COMUNICACIÓN Y EMPATÍA 19 19 

GESTIÓN DEL TIEMPO 15 15 

CREATIVIDAD 10 10 

PERSUASIÓN 10 10 

REACCIÓN AL FEEDBACK 11 11 

VISIÓN ESTRATÉGICA 10 10 

CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN 8 8 

CARACTERÍSTICAS 
COMPORTAMENTALES 

8 8 

HABILIDADES DE GESTIÓN Y 
LIDERAZGO 

12 12 

ORIENTACIÓN HACIA EL RESULTADO 11 11 

Ilustración 5. Evaluación de competencia 

 

Tabla 5. Evaluación 360 

RESULTADO   
 

  

Categorías Evaluador 1 Evaluador 2 

LIDERAZGO 3 2 

INTEGRIDAD 3 3 

VERSATILIDAD 3 3 

VISIÓN SISTÉMICA 2 2 

TRABAJO EN EQUIPO 3 3 

ORGANIZACIÓN 3 3 
   

Promedio del Evaluador 3 3 
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FICHA DE EVALUACIÓN: ROMULO FABIAN BARROS JIRON 
Tabla 6. Evaluación de desempeño general 

RESULTADO      

Score Total Evaluación 1 Evaluación 2 

Compromiso 10 10 

Responsabilidad 8 9 

Disciplina 6 6 

Motivación 16 16 

 

Ilustración 6. Evaluación de desempeño general 

 

Tabla 7. evaluación de competencia 

RESULTADO 
  

 
  

Criterio 1ª evaluación 2ª evaluación 

INICIATIVA 11 11 

TRABAJO EN EQUIPO 16 17 

COMUNICACIÓN Y EMPATÍA 19 21 

GESTIÓN DEL TIEMPO 17 18 

CREATIVIDAD 11 11 

PERSUASIÓN 11 11 

REACCIÓN AL FEEDBACK 13 12 

VISIÓN ESTRATÉGICA 10 11 

CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN 8 8 

0

5

10

15

20
Compromiso

Responsabilidad

Disciplina

Motivación

Evaluación 1 Evaluación 2



CARACTERÍSTICAS 
COMPORTAMENTALES 

10 10 

HABILIDADES DE GESTIÓN Y 
LIDERAZGO 

13 13 

ORIENTACIÓN HACIA EL RESULTADO 13 14 

 

 

 

 

Ilustración 7. evaluación de competencia 

 

Tabla 8. Evaluación 360 

RESULTADO   
 

  

Categorías Evaluador 1 Evaluador 2 

LIDERAZGO 3 3 

INTEGRIDAD 3 3 

VERSATILIDAD 3 3 

VISIÓN SISTÉMICA 2 3 

TRABAJO EN EQUIPO 3 3 

ORGANIZACIÓN 2 3 
   

Promedio del Evaluador 3 3 
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Anexo 

Ficha de evaluación a la fuerza de venta 
Tabla 9. Ficha: Evaluación de desempeño general 

COMPROMISO     

 
Evaluación 1 Evaluación 2 

¿Independientemente de la carga horaria y del modelo de 
trabajo acordado, el colaborador es expeditivo en el 
cumplimiento de sus obligaciones? 

  

¿Está disponible en los horarios determinados para 
reuniones y atención al cliente? 

  

¿Cumple con las entregas y compromisos de trabajo?   

RESPONSABILIDAD     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador conoce sus responsabilidades y 
comprende el alcance de su trabajo? 

  

¿Actúa de forma responsable sobre sus tareas, 
dedicándose al máximo para cumplirlas? 

  

¿El colaborador comprende el alcance de su trabajo y el 
de los demás colegas del grupo? 

  

DISCIPLINA     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿Cumple con las orientaciones y determinaciones de la 
empresa para mantener una rutina de ventas efectiva? 

  

¿Comprende los procedimientos de ventas de la empresa 
y trabaja de acuerdo con cada uno de ellos? 

  

MOTIVACIÓN     



 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador demuestra entusiasmo frente a los 
procesos de la empresa? 

  

¿Participa de entrenamientos y capacitaciones de forma 
satisfactoria? 

  

¿Es capaz de recibir feedbacks y trabajarlos de forma 
positiva? 

  

¿Contribuye para la manutención de un ambiente de 
ventas saludable? 

  

¿Se permite crear nuevas soluciones para aumentar la 
productividad del equipo?  

  

Fuente: Comercializadora JIHER S.A 

Tabla 10. Ficha: Evaluación de competencias 

INICIATIVA     

 
Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El vendedor toma iniciativa y logra ejecutar tareas más 
allá de lo demandado? 

  

¿Se dispone a resolver cuestiones con agilidad, apenas 
son transmitidas por el cliente? 

  

¿Requiere la orientación del gerente/líder para ejecutar 
tareas simples? 

  

TRABAJO EN EQUIPO     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿Tiene habilidad de trabajar en equipo?   

¿Logra compartir soluciones para problemas comunes con 
los demás miembros del equipo? 

  

¿Ayuda proactivamente a solucionar problemas?   

¿Logra operar de forma satisfactoria las herramientas de 
colaboración usadas por la empresa?  

  



¿Integra su trabajo al de otros sectores?   

COMUNICACIÓN Y EMPATÍA     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador logra comunicarse de forma clara con el 
equipo y directivos? 

  

¿Logra comunicarse de forma clara con el cliente?   

¿Sabe ejercer su capacidad de escucha?   

¿Logra establecer una comunicación con el cliente más 
allá del script? 

  

¿El colaborador logra ejercitar la empatía en el ambiente 
de trabajo? 

  

¿Logra relacionarse con el cliente de forma empática y 
humanizada? 

  

GESTIÓN DEL TIEMPO     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador logra administrar su tiempo de forma 
satisfactoria? 

  

¿Sabe definir prioridades en la rutina de trabajo?    

¿Comprende y aplica la importancia del tiempo de 
respuesta en la atención al cliente? 

  

¿Sabe utilizar herramientas para optimizar su gestión del 
tiempo?  

  

¿Logra cumplir plazos?    

CREATIVIDAD     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador logra contribuir en reuniones de 
brainstorming y planificación? 

  



¿Busca diferentes soluciones para una misma situación?   

¿Logra improvisar en el momento de la venta?   

PERSUASIÓN     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador tiene buena capacidad de persuasión?   

¿Utiliza argumentos sólidos para demostrar su posición?   

¿Logra concretar ventas complejas?   

REACCIÓN AL FEEDBACK     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador reacciona bien a feedbacks del líder?   

¿Reacciona bien a feedbacks del equipo?   

¿Reacciona bien a feedbacks de los clientes y 
proveedores? 

  

¿Logra asimilar los feedbacks de forma positiva?   

VISIÓN ESTRATÉGICA     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿El colaborador tiene buena capacidad analítica en 
situaciones diversas? 

  

¿Comprende cómo cada etapa del proceso contribuye 
para el todo? 

  

¿Logra analizar un problema de forma racional antes de 
resolverlo? 

  

CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN     

 Evaluación 1 Evaluación 2 



¿El colaborador conoce el producto/servicio al punto de 
negociar con el cliente las mejores condiciones para la 
venta? 

  

¿Propone condiciones de venta accesibles para el cliente 
y para la empresa de forma autónoma y sin supervisión?  

  

CARACTERÍSTICAS COMPORTAMENTALES     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

Equilibrio emocional   

Automotivación   

Organización   

HABILIDADES DE GESTIÓN Y LIDERAZGO     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿Logra movilizar al equipo hacia un objetivo común?    

¿Logra delegar tareas?   

¿Es capaz de dar/recibir feedbacks?    

¿Logra monitorear el desempeño del equipo?   

ORIENTACIÓN HACIA EL RESULTADO     

 Evaluación 1 Evaluación 2 

¿Busca formas eficaces y eficientes de realizar tareas?   

¿Trabaja enfocado en las metas y objetivos?   

¿Busca superar sus propios resultados?   

¿Tiene ambición?   

Fuente: Comercializadora JIHER S.A 



Tabla 11. Ficha:  Evaluación 360 

LIDERAZGO     

 
Evaluador 1 Evaluador 2 

¿Te sientes influenciado(a) por las actitudes del 
colaborador evaluado? 

  

¿Consideras que el colaborador evaluado despierta las 
mejores cualidades del equipo? 

  

¿Consideras que el colaborador evaluado motiva a los 
demás? 

  

INTEGRIDAD     

 
Evaluador 1 Evaluador 2 

¿El colaborador trabaja de acuerdo a los principios éticos y 
morales?  

  

¿El colaborador evaluado se posiciona ante injusticias?   

¿El colaborador evaluado busca la imparcialidad ante los 
dilemas de rutina? 

  

VERSATILIDAD     

 
Evaluador 1 Evaluador 2 

¿El evaluado busca diferentes soluciones para problemas 
cotidianos? 

  

¿Logra administrar situaciones complejas o desagradables 
con flexibilidad y creatividad? 

  

VISIÓN SISTÉMICA     

 
Evaluador 1 Evaluador 2 

¿El colaborador evaluado se comunica con otros sectores 
y áreas de la empresa en búsqueda de mejores resultados? 

  

¿Comprende y ayuda al equipo a entender que cada tarea 
contribuye para el todo?  

  

¿Sabe utilizar herramientas colaborativas para contribuir 
con los objetivos de ventas? 

  

TRABAJO EN EQUIPO     

 
Evaluador 1 Evaluador 2 



¿Consideras que el colaborador evaluado escucha tus 
proposiciones e ideas? ¿Y las del equipo? 

  

¿El colaborador evaluado trabaja bien en grupo?    

¿El colaborador evaluado ve a los miembros del equipo 
como colegas? 

  

ORGANIZACIÓN     

 
Evaluador 1 Evaluador 2 

¿El colaborador evaluado logra administrar su tiempo?   

¿Sabe priorizar tareas?   

¿Logra acompañar la jornada del cliente de forma eficaz?    

¿Sabe utilizar las herramientas disponibilidades por la 
empresa para que la rutina se vuelva más fluida e integrada? 

  

Fuente: Comercializadora JIHER S.A 
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