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Declaracién legal

Este documento, incluyendo todos sus textos, metodologias,
representaciones gréaficas, modelos analiticos, disefios, nombres
comerciales y cualquier otro contenido relacionado (en adelante, el
“Material”), constituye propiedad intelectual exclusiva de Imppulsor
Limited ®, sociedad registrada en la Replblica de Irlanda, y se
encuentra protegido por las leyes nacionales de propiedad
intelectual, asi como por la normativa aplicable de la Unién Europea

e instrumentos internacionales en la materia.

El uso no autorizado del Material podré constituir una violacién a las
disposiciones contenidas en el Copyright and Related Rights Act
2000 (Irlanda), la Directiva 2001/29/CE del Parlamento Europeo
sobre derechos de autor en la sociedad de la informacién, y demaés

normativas vigentes.
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El eslabén estructural que
muchas empresas no estan
viendo

La madurez comercial describe el grado de evolucién que una
organizacién ha alcanzado en el disefio, estructuracién y gestién de
su funcién comercial. Refleja el nivel de integracién, coordinacién y
efectividad con que distintas capacidades —estratégicas y operativas,
tecnoldgicas y humanas— convergen para atraer, adquirir, retener,

rentabilizar y desarrollar clientes de manera sostenible y predecible.

Este concepto permite comprender el nivel de desarrollo de una
operacién comercial, en el que interactdan multiples factores internos
y que revela cuénto control posee una organizacién sobre su
desempefio comercial y cudn preparada estd para sostenerlo,

escalarlo o transformarlo frente a escenarios de cambio.

Evaluar el nivel de desarrollo de su operaciéon comercial permite
identificar limitaciones estructurales, anticipar riesgos y visualizar

oportunidades de mejora més alld de los resultados coyunturales.
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Niveles de madurez comercial

El concepto de madurez comercial se operacionaliza mediante un
modelo de niveles que permite clasificar, de manera estructurada y
comparativa, el grado de desarrollo alcanzado por una organizacién
en su funcién comercial. Esta clasificacién surge de una lectura
integrada de las 12 dimensiones clave del diagnéstico, y ofrece una
vision sintética del estado actual, facilitando la identificacién de
brechas criticas y la priorizacién de acciones de mejora. Cada nivel
refleja no solo una condicién interna, sino fambién un
posicionamiento relativo frente a referentes del mercado, gracias a
su correspondencia con el benchmark regional utilizado por
Imppulsor. Esta perspectiva comparativa permite proyectar
trayectorias realistas de evolucién, orientadas a escalar capacidades

sin sacrificar eficiencia, control ni coherencia estratégica.
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Nivel inicial

La operacién carece de procesos comerciales formalizados y
estandarizados. Las ventas son mayormente reactivas, sin estrategias
formales que orienten sus acciones. La tecnologia y la
automatizacién de procesos son limitadas o inexistentes, y la gestién
de clientes es informal y poco estructurada, lo que incrementa la
dependencia de ejecutivos y/o cuentas clave. La gobernanza es
débil o inexistente, sin lineamientos ni controles. La planificacién es
intuitiva o ausente, y la eficiencia operativa es baja por falta
de integracién y estandarizacién. El liderazgo es tactico y
reactivo, concentrado en figuras clave, lo que amplifica |la

variabilidad, dependencia y vulnerabilidad.

Nivel intermedio

La operacién ha implementado algunos procesos comerciales y utiliza
herramientas bésicas como CRM o sistemas de gestién, pero su
adopcién es parcial y no sigue las mejores précticas. Aunque existe
una mayor estructura, persisten inconsistencias en la alineacién de
ventas y marketing, y la integracién tecnolégica no es completa. La
gobernanza comienza a estructurarse, pero con mecanismos ain
informales. La planificacién es parcial, con intentos de
sistematizacién. La eficiencia operativa mejora levemente, aunque
persisten fricciones. El liderazgo empieza a distribuirse, pero sigue
siendo dependiente de figuras individuales, lo que limita la

autonomia operativa.
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Nivel avanzado

La operacién cuenta con procesos comerciales formalizados y
optimizados, con una estrategia clara de ventas y marketing que se
adapta a las condiciones cambiantes del mercado. Existe una
integracién sélida entre é&reas clave, permitiendo la ejecucién
coordinada de estrategias. La gobernanza se institucionaliza, con
procesos y controles claros. La planificacién es estructurada y conecta
niveles estratégicos y operativos. La eficiencia operativa es alta
gracias a procesos estandarizados. El liderazgo es funcional,
promueve el desarrollo del equipo y empieza a operar como motor

de rendimiento colectivo y resiliencia organizacional.

Nivel de excelencia

La operacién es altamente eficiente, adaptativa e innovadora en sus
actividades ~ comerciales,  con procesos  profundamente
profesionalizados y estandarizados. La alineacién entre ventas y
marketing es total y opera bajo un enfoque estratégico centrado en
el cliente. La gobernanza es robusta y orientada a la mejora
continua. La planificacién es integrada, basada en datos y ligada a la
toma de decisiones estratégicas. La eficiencia operativa es
dptima y apalancada por automatizacién avanzada y un uso
selectivo de |A agéntica. El liderazgo es transformador,
guia la cultura  organizacional, promueve  autonomia,
innovacion y es clave para escalar capacidades sin generar

dependencias criticas.
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Qué es el Diagnéstico de
Madurez Comercial

El Diagnéstico de Madurez Comercial (DMC) es una herramienta de
medicién desarrollada por Imppulsor para evaluar el grado de
desarrollo estructural, técnico y operativo de una operacidn

comercial.

Su propésito es identificar brechas criticas, dependencias ocultas y
oportunidades de mejora que impacten directamente en el desarrollo
y sostenimiento de ventajas competitivas operativas que determinan
la capacidad de la operacién para atraer, adquirir, retener,

rentabilizar y desarrollar clientes de manera sostenible y predecible.

El DMC se apoya en un marco metodoldgico propio, que evalta 36
subdimensiones agrupadas en 12 dimensiones clave de gestion
empresarial. A través de este modelo se obtiene una radiografia
integral de la operacién comercial, permitiendo al cliente
comprender cémo se combinan y articulan sus capacidades actuales,

y qué nivel de madurez ha alcanzado en cada una.

Un elemento diferenciador del DMC es su capacidad de revelar
patrones estructurales que muchas veces permanecen ocultos en la
dindmica operativa del dia a dia. Nuesto diagnéstico permite a la
organizacién observarse con mayor claridad, identificar nudos
criticos y proyectar trayectorias de evolucidn realistas. Al integrar
evidencia, criterio experto y visualizaciones estratégicas, el DMC
transforma percepciones dispersas en una hoja de ruta accionable,
fortaleciendo la alineacién entre la vision comercial, el disefio

operativo y capacidades organizacionales.
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Imppulsor”

Dimensiones y Subdimensiones de Anélisis de Madurez Comercial

Direccién y Gobierno

Estrategia y
Planificacién

Gobernanza
Empresarial

Liderazgo

Organizacién

Direccidn Estratégica

Roles y Estructura

Cultura, Clientes y
Resultados

Disefio Estructural

Planificacién
Comercial

Mecanismos de
Gestién

Liderazgo y Coaching

Coordinacién y
Colaboracién

Enfoque a Resultados

Accountability y
Control

Propésito y
Pertenencia

Escalabilidad

Ejecucién Comercial

MKy Generacién de
Demanda

Metodologia Comercial

Experiencia de Cliente

Eficiencia Operativa

Posicionamiento y
Mensaje

Proceso de Ventas

Comprensién del
Cliente

Flujos y Procesos

Canales y Tacticas

Técnicas y Enfoque

Procesos de Atencidn

Productividad
Comercial

Gestidn de Leads

Estdndarizacién

Voz del Cliente

Soporte Interno

Capacidades Habilitantes

Digitalizacién,
Automatizacién e |1A

Monitoreo y Andlisis
de Datos

Innovacion y
Adaptabilidad

Gestidn del Talento

Tecnologia Comercial

Métricas Comerciales

Adaptabililidad del

Area

Atraccién y
Reclutamiento

Automatizacién

Anélisis e Insights

Experimentacién

Desarrollo y
Capacitacion

Uso de IA Agéntica

Toma de Decisiones

Aprendizaje Continuo

Evaluacién y Retencién
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Para qué sirve este diagnéstico

El DMC tiene como propdsito ayudar a la organizacién a descubrir
cuén preparada esté la operacién comercial para mejorar su

desempefio o enfrentar un proceso de escalacién empresarial.

Evalta la capacidad organizacional para generar ingresos de forma
rentable, eficiente y predecible, identificando aquellas brechas
estructurales que limitan la autonomia comercial, generan
dependencias criticas o reducen la efectividad en la conversidn,

retencién y desarrollo de clientes.

A través de un anélisis multidimensional, el DMC permite visualizar
los elementos que habilitan o restringen el control directivo sobre la
funcién comercial, lo que permite comprender no solo “qué esta

pasando”, sino “por qué sucede”.

El valor préctico del diagndstico reside en su capacidad de generar
claridad para la toma de decisiones. No es un andlisis técnico
aislado, sino una herramienta directiva para priorizar intervenciones,
definir focos de inversidn, redisefar estructuras o ajustar estrategias

comerciales basado en evidencia y buenas précticas empresariales.

A esto se suma la incorporacién de un benchmark regional
desarrollado por Imppulsor, que permite a cada empresa comparar
su nivel de madurez frente a referentes relevantes de su sector o

mercado, proyectar trayectorias de desarrollo posibles.

En sintesis, el diagndstico permite alinear accién con intencién,
reducir riesgo en la ejecucidn y acelerar el desarrollo comercial con

control y coherencia.

11
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Objetivos especificos

1. Evaluar la arquitectura comercial actual en términos de estructura,
procesos, talento, tecnologia y liderazgo, identificando sus
fortalezas y vulnerabilidades frente a estdndares de madurez

organizacional.

2. ldentificar brechas criticas y causas estructurales que limitan la
eficiencia, escalabilidad o sostenibilidad de los resultados
comerciales, considerando tanto factores internos como

restricciones del entorno.

3. Medir el nivel de madurez alcanzado en cada una de las 12
dimensiones clave del modelo de anélisis, estableciendo un mapa

claro del estado de desarrollo comercial de la empresa.

4. Analizar las interdependencias entre dimensiones y funciones
comerciales, con el fin de comprender cémo la dindmica
organizacional influye en la efectividad, coherencia vy

sostenibilidad del sistema comercial.

5. Comparar el desempefio actual con patrones de referencia
sectoriales y regionales mediante un benchmark de madurez
comercial, que permita contextualizar hallazgos y proyectar

trayectorias de evolucién realistas.

6. Proveer insumos para la priorizacién estratégica de acciones
orientadas a fortalecer el control comercial, reducir riesgos de
dependencia, mejorar la eficiencia operativa y habilitar el

crecimiento sostenible de la funcién comercial.

12
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Todo comenzod
con la necesidad
de escalar

Ya habfamos validado nuestra propuesta de valor en un merca-
do exigente, con demanda creciente y espacio para innova-
cién financiera y tecnoldgica. Con sefiales claras de product
market fit, el desafio dejé de ser convencer y pasé a ser
escalar el negocio. El equipo entendié que la siguiente etapa
exigla forfalecer la operacién comercial. Aplicamos el
Diagndstico de Madurez Comercial de Imppulsor porque
calzaba con precisién con nuestro momento, velocidad y
necesidad de claridad. Este aporté un marco estructurado
para analizar nuestra operacién, junto con criterios compara-
bles de evaluacién y una agenda priorizada de acciones habili-

tantes para mejoras estructurales y operativas posteriores.

Andrés Carey
Co-Founder, Chief Legal Officer

@ Whbuild
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Conozca su punto de partida y
focalice sus objetivos

Conozca el nivel real de madurez comercial de su organizacién y
conviértalo en una herramienta de gestién. El DMC revela el perfil
Unico de cada empresa, mostrando con claridad qué &reas estdn
consolidadas, cudles requieren mayor desarrollo y cémo se
comparan frente a referentes del mercado. Esta visién integrada
transforma percepciones dispersas en evidencia concreta y orienta
decisiones accionables, permitiendo a la direccidn trazar una hoja de

ruta de crecimiento con foco, eficiencia y coherencia estratégica.

Silueta de Madurez Comercial

e Silueta Empresa

@ Silueta Benchmark

07
01: Estrategia y Planificacion 07: Digitalizacién, Automatizacién e IA
02: Gobernanza Empresarial 08: Monitoreo y Anélisis de Datos
03: Innovacién y Adaptabilidad 09: Eficiencia Operativa
04: Experiencia de Cliente 10: Organizacién

05: Marketing y Generacién de Demanda 11: Liderazgo
06: Metodologia Comercial 12: Gestién del Talento

14
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Vaya al fondo de las
percepciones y disonancias

La mirada de la alta direccién y los demas niveles organizacionales
suelen revelar coincidencias y tensiones que no siempre emergen en
los ndmeros. Al plasmar esas percepciones de manera estructurada,
se hacen visibles las preocupaciones recurrentes, las prioridades
compartidas y también los puntos de disonancia que pueden frenar
la alineacién. Este contraste entre visiones ejecutivas y realidades
operativas abre un espacio de reflexién clave para entender no solo
qué se piensa, sino qué tan alineados estan los lideres y el resto de
la organizacién en la percepcién del desempefio operativo de la

funcién comercial.
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Ubique su nivel de madurez y
proyecte su salto evolutivo

Con base en el puntaje global obtenido, podré ubicar su operacién
comercial dentro de uno de los cuatro escenarios de madurez
definidos por nuestro modelo. Cada nivel refleja un conjunto
especifico de capacidades estructurales, técnicas y humanas que
condicionan el desempefio comercial. Esta visualizacién permite
dimensionar con mayor claridad en qué punto se encuentra su
organizacién, qué tan lejos esta del siguiente umbral y qué tipo de
infervenciones son necesarias para evolucionar. Entender su
posicién relativa no solo clarifica la situacién actual, sino que
también orienta la priorizacién de decisiones, inversiones y

transformaciones requeridas para avanzar con foco y coherencia.

Indice Global de Madurez Comercial (IGMC)

5.0
4.0
3.0

2.0

W IGMC Benchmark B IGMC Empresa
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Comparece con los estandares
de su industria

Conozca cdmo se posiciona su operacidn comercial frente a
referentes comparables de su sector. El Benchmark regional del DMC
le permitird contrastar el nivel de madurez de su organizacién con
empresas similares por industria, pais y tamafio. Le ofrece una mirada
externa rigurosa que complementa la evaluacién interna, y le ayudaré
a dimensionar brechas competitivas, contextualizar decisiones clave
e identificar oportunidades que quizas no son visibles desde dentro.
Esta comparacién es clave para definir con mayor precisién la
urgencia, el foco y la direccién de sus préximos pasos, basado en

datos estructurados y comparables.

Indice Dimensional de Madurez Comercial (IDMC)

Dimensién: Digitalizacién, Automatizacién e 1A

5.0
4.0
3.0

2.0

1.0

B IGMC Empresa B IDMC Empresa B IDMC Benchmark
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Identifique el problema correcto

qué esta limitando su operacién

Nuestro diagnéstico estd disefiado para ir més alld de una lectura
superficial. Cada una de las 12 dimensiones clave se descompone
en subdimensiones especificas que permiten analizar con precisidn
los componentes estructurales que explican el desempefio
comercial. Este enfoque garantiza un equilibrio riguroso entre
amplitud y profundidad, facilitando la identificacién de causas raiz
y no solo de sintomas. Usted obtendréd una visién clara, conectada
y accionable de los factores que hoy limitan —o pueden habilitar—
el desarrollo de una operacién comercial productiva, rentable,

orientada al cliente y escalable.

Subindices Dimensionales de Madurez Comercial

Dimensién: Digitalizacién, Automatizacién e 1A

5.0
4.0
3.0

2.0

1.0

H IDMC Tecnologia Comercial Automatizacién M Uso de IA Agéntica
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Fases de trabajo

El DMC se desarrolla como un proceso &gil, disefiado para generar
resultados de alto valor en plazos acotados y con minimo desgaste
operativo para el cliente. Se estructura en cuatro fases encadenadas,
ejecutadas en 6 semanas continuas, cada una con entregables

concretos, criterios de validacién y responsables claramente

definidos.

Fases de Trabajo

presentar el

empirica desde

criticos y formular

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4
Kick-Off Trabajo de Procesamiento de Presentacién de
Campo Informacién Resultados
Alinear Recolectar Analizar datos, Comunicar
expectativas y evidencia detectar patrones hallazgos clave y

sus factores

objetivo y etapas
del proyecto con
los participantes
del DMC.

encuestas,
realizacién de
entrevistas.

cuantitativo, cruce
de variables,
identificacién de
causas raiz, y
validacién de
hipétesis.

enfoque del todos los recomendaciones explicativos.
diagnéstico. niveles y estructuradas.

funciones del

negocio.
Presentacién del | Aplicacién de Analisis cuali- Presentacién

ejecutiva a la alta
direccién.
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Una mirada holistica a la

madurez comercial

La madurez comercial no puede entenderse de forma aislada ni
reducirse a los limites organicos del drea de marketing y ventas. El
desempefio comercial es el resultado de una arquitectura operativa
més amplia, donde miltiples funciones actian como eslabones
interdependientes en una cadena de valor extendida. Cada
interaccidén entre 4reas opera como una relacién cliente proveedor

interna que puede habilitar o friccionar la ejecucién comercial.

Este diagnéstico amplia deliberadamente su alcance para capturar
esa complejidad. EvalGa no solo las capacidades internas del &rea
comercial, sino también su nivel de alineacién, sincronizacién y
sinergia con funciones criticas del negocio. La ausencia de
coordinacién entre estas dreas se manifiesta en silos, retrabajos,

demoras y pérdida de foco en la propuesta de valor al cliente final.

Diagnosticar con rigor implica entonces mirar mas alléd de lo obvio y
entender cémo opera el sistema completo que sostiene la promesa
comercial y su capacidad real de escalacién con eficiencia,

consistencia y control.

Este enfoque metodolégico permite identificar patrones de
disociacién entre niveles organizacionales, zonas de friccién
funcional entre 4reas y brechas estructurales que limitan la madurez
del modelo comercial, dotando al diagndstico de una solidez

analitica que trasciende la opinién individual.
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Entregables que impulsan
decisiones

El valor del DMC no reside Gnicamente en lo que descubre, sino en
cdmo traduce ese conocimiento en herramientas concretas para la
accién. Al cierre del proceso, el cliente recibe un set de
entregables disefiados para ser utilizados por los equipos

directivos.

Informe ejecutivo de madurez comercial

Documento integral que consolida los hallazgos del diagnéstico,
con un lenguaje claro, estructurado y orientado a la foma de
decisiones. Incluye anélisis detallado por dimensién y sub
dimensidn, visualizaciones integradas, identificacién de brechas
criticas y recomendaciones accionables priorizadas. Constituye la
pieza central del entregable y puede ser utilizada como insumo
estratégico para planificacién, desarrollo comercial y gobierno

corporativo.

Presentacién ejecutiva de resultados

Sesién formal de devolucidn con el equipo directivo, orientada a
facilitar la comprensién del diagnéstico, promover el debate
estratégico y alinear expectativas en torno a las prioridades de

accion.
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éPor qué tomar el diagnéstico?

1.

Visualizacién sistémica de la funcién comercial, permitiendo
entender cdmo se articulan procesos, estructura, 1ecno|og|'a,
talento y liderazgo, y cémo impactan en la capacidad de generar

ingresos sostenibles y escalables.

Identificacién de brechas estructurales y focos criticos de
intervencién, que limitan la eficiencia operativa, generan
dependencias indeseadas o reducen el control directivo sobre el

desempefio comercial.

Medicidn objetiva del nivel de madurez comercial a partir de un
modelo de 12 dimensiones clave, con indicadores cualitativos y
cuantitativos que permiten priorizar mejoras con base en

evidencia.

Ubicacién precisa de la organizacién dentro de los escenarios
de madurez definidos y comparada con patrones de referencia
sectoriales y regionales mediante un benchmark, permitiendo

interpretar el nivel actual alcanzado y proyectar trayectorias de

evolucion realistas.

Generacidon de insumos estratégicos para la toma de decisiones,
incluyendo redisefio organizacional, desarrollo de capacidades
tecnolégicas, reorganizacién del modelo comercial o ajustes en

roles clave.

Reduccién del riesgo en decisiones comerciales estructurales, al
confar con un marco de anélisis robusto que alinea visién, accién

y resultados.
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Fundamento metodolégico

El DMC se sustenta en un disefio metodolégico mixto-concurrente,
que integra técnicas cuantitativas y cualitativas aplicadas en paralelo.
Esta configuracién permite abordar de forma complementaria tanto
las estructuras operativas como las percepciones culturales que

configuran el desempefio comercial de una organizacién.

El proceso de levantamiento de informacién combina encuestas
estructuradas con escalas ancladas en criterios de madurez,
entrevistas semiestructuradas a distintos niveles jerarquicos y una
estrategia de ftriangulacién de datos que fortalece la validez

interpretativa.

El disefio muestral es de tipo teérico-intencional, orientado a asegurar
una cobertura funcional y jerdrquica suficientemente diversa de una
operacién comercial. Esta aproximacién permite identificar patrones
dominantes, disonancias criticas y configuraciones estructurales

relevantes para la toma de decisiones.

La estrategia de anélisis articula evidencia empirica, interpretacidn
experta y revisidn cruzada entre analistas con distintos niveles de
especializacién, generando una lectura estructural, estratégica y

contextualizada de los hallazgos.
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Un equipo interdisciplinario a su
servicio

El DMC es liderado por consultores senior altamente especializados
para garantizar rigor técnico, profundidad analitica y validez practica
del andlisis.

Senior Consultant, Growth, Marketing &
Commercial Productivity

Es el especialista en operaciones comerciales, responsable de
conducir las entrevistas cualitativas, interpretar los datos desde la
l6gica operativa de una direccién comercial y proponer las
conclusiones centrales del estudio. Aporta criterio experto,
sensibilidad al negocio y visidon holistica de los procesos,
capacidades y restricciones que configuran la operacién comercial

del cliente.

Senior Consultant, Business Architecture

Este rol vela por la fidelidad del marco metodolégico general,
supervisa la calidad estratégica del anélisis, valida el informe final y
aprueba las conclusiones del diagnéstico. Su funcién es garantizar la
coherencia interna de cada proyecto respecto de los estdndares de
disefio del producto, operando como instancia de cierre técnico y

estratégico antes de la entrega al cliente.
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Dimensiones de anélisis

El Diagnéstico de Madurez Comercial se estructura en torno a doce
dimensiones interdependientes. Cada una representa un conjunto de
capacidades organizacionales clave que, en conjunto, definen el
nivel de madurez comercial de una empresa. Estas dimensiones
fueron seleccionadas en base a evidencia empirica, revisién de
literatura especializada y experiencia de campo en contextos
empresariales diversos. No constituyen un marco genérico, sino una
arquitectura analitica construida para reflejar los factores criticos que

condicionan el desempefio comercial en la practica.
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Dimensién 1: Estrategia y planificacion

Descripcién conceptual

La estrategia comercial define las decisiones centrales que orientan
el esfuerzo de ventas y marketing: qué segmentos se priorizan, qué
propuestas de valor se ofrecen, cémo se compite y qué se busca
escalar. Es la conexién entre los objetivos de negocio y la arquitectura
operativa que debe habilitarlos. Una estrategia sélida no solo guia la
accién, sino que permite concentrar recursos, alinear equipos y

sostener ventajas en el tiempo.

Objetivo general de andlisis

Analizar si la organizacién cuenta con una estrategia comercial clara,
compartida y activa, que oriente la toma de decisiones, estructure las
prioridades operativas y habilite una ejecucién coherente, rentable y

sostenible en los mercados objetivo.
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Dimensién 2: Gobernanza empresarial

Descripcién conceptual

La gobernanza comercial se refiere al conjunto de mecanismos,
estructuras y reglas que aseguran la direccién, control y coherencia
del accionar comercial. Incluye definiciones de autoridad, esquemas
de decisién, flujos de informacién y sistemas de seguimiento. Una
buena gobernanza permite equilibrar autonomia con alineacién,
otorgar foco, mitigar riesgos operativos y sostener la ejecucién con

calidad, especialmente en entornos complejos o en expansién.

Objetivo general de andlisis

Evaluar si la funcién comercial opera bajo un sistema de gobernanza
claro, con roles definidos, decisiones estructuradas, circuitos de
control establecidos y procesos que aseguren consistencia,

trazabilidad y accountability en el tiempo.
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Dimension 3: Innovacién y

adaptabilidad

Descripcién conceptual

La innovacién y la adaptabilidad comercial reflejan la capacidad de
la organizaciéon para aprender del mercado, cuestionar sus
supuestos, explorar nuevas formas de generar valor y ajustar su
modelo operativo ante cambios del entorno o sefales del cliente. No
se trata solo de creatividad tactica, sino de una cultura estructurada
para iterar, experimentar, escalar aprendizajes y traducirlos en

mejoras concretas en productos, servicios, procesos o canales.

Objetivo general de anélisis

Analizar en qué medida la organizacién dispone de mecanismos
sisteméticos para detectar cambios en el entorno, generar respuestas
comerciales innovadoras, y traducir esas respuestas en mejoras que

eleven su capacidad de competir y evolucionar de forma proactiva.
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Dimensién 4: Experiencia de cliente

Descripcién conceptual

La experiencia del cliente comprende la percepcién integral que una
persona construye en cada interaccién con la empresa, desde el
primer contacto hasta la postventa. No se limita al servicio, sino que
abarca la coherencia entre lo que se promete, lo que se entrega y
cdmo se entrega. Una experiencia bien disefiada y gestionada puede
convertirse en un activo competitivo, al aumentar la satisfaccién, la

lealtad y la disposicién a recomendar.

Objetivo general de andlisis

Evaluar si la organizacién comprende, disefia y gestiona de manera
deliberada la experiencia de sus clientes a lo largo del ciclo
comercial, y si cuenta con mecanismos para alinear procesos,
personas y tecnologia en funcién de generar vinculos de valor

sostenibles.
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Dimensién 5: Marketing y generacién
de demanda

Descripcién conceptual

El marketing y la generacién de demanda integran el conjunto de
acciones destinadas a atraer, educar y calificar prospectos de forma
sistemética, alineando la propuesta de valor con las necesidades del
mercado. No se trata solo de visibilidad, sino de construir relevancia,
diferenciacién y un flujo comercial saludable mediante contenidos,

campanas, canales y mensajes disefiados con intencién estratégica.

Objetivo general de anélisis

Determinar si la organizacién posee una estrategia de marketing
activa, coherente con su posicionamiento, y si cuenta con
capacidades para generar demanda calificada de forma predecible,

escalable y alineada al proceso comercial.
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Dimensién 6: Metodologia comercial

Descripcién conceptual

La metodologia comercial define el enfoque estructurado que guia
cémo se venden los productos o servicios: desde la prospeccién
hasta el cierre y la postventa. Incluye criterios, etapas, herramientas,
argumentarios y buenas practicas que permiten profesionalizar la
ejecucién comercial. Una metodologia bien implementada reduce la
dispersién, facilita la medicién del desempefio y eleva la tasa de

conversién al sistematizar lo que funciona.

Objetivo general de andlisis

Evaluar si la organizacién cuenta con una metodologia comercial
formalizada, adoptada por los equipos y alineada con el ciclo de
compra del cliente, que permita escalar buenas préacticas, medir

resultados y aumentar la efectividad en la ejecucién.
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Dimensién 7: Digitalizacion,

automatizacion e inteligencia artificial

Descripcién conceptual

La digitalizacién, la automatizacién y el uso de inteligencia artificial
en el &mbito comercial representan el grado en que una organizacién
transforma sus procesos mediante tecnologia para aumentar
eficiencia, precisidn y capacidad de respuesta. Esto incluye desde la
sistematizacién de tareas repetitivas hasta la capacidad de procesar
datos complejos, anticipar comportamientos y tomar decisiones con
mayor base analitica. Su integracién efectiva permite escalar
operaciones sin sacrificar control ni personalizacién, y responde a la
necesidad de operar en entornos crecientemente dindmicos y

exigentes.

Objetivo general de anélisis

Analizar en qué medida la empresa adopta y aplica soluciones
tecnolégicas para automatizar flujos comerciales, obtener
informacién relevante en tiempo real, personalizar experiencias y

elevar la eficiencia operativa y analitica del equipo comercial.
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Dimensién 8: Monitoreo y anélisis de
datos

Descripcién conceptual

La gestién y anélisis de datos comerciales hace referencia a la
capacidad de una organizacién para capturar, organizar, interpretar
y utilizar datos relevantes en la toma de decisiones comerciales.
Involucra tanto la calidad de los datos como la cultura analitica que
permite convertirlos en informacién Gtil para mejorar el desempefio.
Una gestién de datos madura permite monitorear indicadores clave,
anticipar tendencias, segmentar de forma efectiva y optimizar la

asignacion de recursos.

Objetivo general de andlisis

Evaluar si la empresa dispone de informacién confiable, actualizada
y relevante para gestionar su desempefio comercial, y si cuenta con
capacidades analiticas para convertir los datos en decisiones

concretas que aumenten eficiencia, efectividad y previsibilidad.

35



DIAGNOSTICO DE MADUREZ COMERCIAL Imppulsor

Dimensidn 9: Eficiencia operativa

Descripcién conceptual

La eficiencia operativa comercial se refiere a la capacidad de una
organizacién para ejecutar sus procesos comerciales con el menor
consumo posible de recursos, tiempo y esfuerzo, sin comprometer la
calidad ni la efectividad. Implica estandarizacién, coordinacién entre
funciones, eliminacién de redundancias y uso inteligente del tiempo
de los equipos. A mayor eficiencia, mayor capacidad de escalar,
sostener mérgenes y responder con agilidad a la demanda del

mercado.

Objetivo general de anélisis

Analizar si los procesos comerciales estédn disefiados y ejecutados de
forma que minimicen desperdicios, reduzcan fricciones internas,
optimicen la carga operativa y liberen tiempo de valor para el equipo,

contribuyendo a una ejecucién més &gil, rentable y sostenible.
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Dimension 10: Organizacion

Descripcién conceptual

La estructura organizacional comercial define cémo se distribuyen
funciones, responsabilidades y jerarquias dentro del equipo
comercial. Incluye roles, niveles de especializacién, coordinacién
entre areas y grado de formalizacién de la estructura. Una estructura
adecuada facilita la ejecucidn, evita superposiciones o vacios
funcionales, mejora la rendicién de cuentas y permite alinear el

modelo operativo con los objetivos estratégicos del negocio.

Objetivo general de andlisis

Evaluar si la estructura comercial estd claramente definida, alineada
con la estrategia y dimensionada de forma proporcional al nivel de

complejidad, volumen de operaciones y perfil del mercado atendido.
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Dimensidn 11: Liderazgo

Descripcién conceptual

El liderazgo comercial representa la capacidad de quienes ocupan
roles de conduccién en la funcién comercial para influir, movilizar y
desarrollar al equipo hacia el logro de resultados sostenibles. Implica
claridad de propdsito, consistencia en la toma de decisiones,
capacidad de comunicacidn, orientacidén al desempefio y habilidad
para generar confianza. Un liderazgo sélido actGa como catalizador
del talento y la ejecucién, mientras que su ausencia o debilidad se

convierte en un factor de dependencia o fragmentacién.

Objetivo general de anélisis

Analizar si la funcién comercial cuenta con liderazgos efectivos que
habiliten coordinacién, foco, desarrollo de capacidades y una cultura

de ejecucién consistente con los objetivos de negocio.
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Dimensidn 12: Gestién del talento

Descripcién conceptual

El talento comercial abarca las competencias, motivaciones y
actitudes del equipo responsable de ejecutar la estrategia comercial.
Incluye desde habilidades técnicas (negociacién, prospeccién,
cierre) hasta capacidades blandas (escucha, resiliencia, aprendizaje).
La madurez del talento se refleja no solo en el desempefio individual,
sino en la capacidad colectiva de adaptarse, colaborar y escalar
buenas practicas. Desarrollar y retener talento es clave para sostener

resultados en el tiempo.

Objetivo general de anélisis

Evaluar si la organizacién cuenta con el talento adecuado en términos
de perfil, capacidades y motivacidn, y si existen mecanismos de
desarrollo, evaluacién y retencién alineados con las exigencias de su

modelo comercial.
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¢Este es su punto de
partida?

Converse con nuestro equipo. Podemos ayudarle a comprender su situacion actual,
priorizar desafios y activar soluciones donde el impacto sea maés relevante. Ingrese a
www.imppulsor.com y solicite ser contactado por uno de nuestros especialistas. Le

responderemos personalmente para coordinar una reunién exploratoria.
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