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SEGUIMIENTO MES 1
Primeros 30 dias | Diagnostico de llegada




▌ DATOS DE LA REUNION
	Gerente Regional
	______________________________________

	Zona / Region
	______________________________________

	Fecha de ingreso
	______________________________________

	Fecha de entrevista
	______________________________________

	Responsable de seguimiento
	______________________________________

	Ventas al cierre del mes 1
	_______ uds   |   Objetivo: ________   |   Cumplimiento: _______%




▌ REFERENCIA — SISTEMA DE SEMAFORIZACIÓN
La semaforizacion mide el tiempo que una unidad lleva en piso. A mayor tiempo sin venderse, mayor urgencia de accion del GR.

	Color
	Nombre
	Tiempo en piso
	Prioridad de venta
	Implicacion para el GR
	Accion

	
	Verde
	0 a 30 dias
	Baja
	Unidades recien ingresadas, sin presion
	Monitoreo

	
	Amarillo
	31 a 60 dias
	Media
	Requieren seguimiento activo de ventas
	Activar

	
	Rojo
	61 a 90 dias
	Alta
	Riesgo de depreciacion y rotacion lenta
	Promover

	
	Negro
	Mas de 91 dias
	Muy Alta - Urgente
	Impacto directo en financiamiento y metas
	Liquidar





▌ CONTEXTO DE LLEGADA — LINEA BASE
	Ventas mes anterior (sin GR)
	__________ uds

	Ventas mes 1 (con GR)
	__________ uds   |   Variacion: _______%

	# Agencias a cargo
	__________

	Semaforizacion AL LLEGAR
	Verde: ___ uds   |   Amarillo: ___ uds   |   Rojo: ___ uds   |   Negro: ___ uds

	Semaforizacion ACTUAL (mes 1)
	Verde: ___ uds   |   Amarillo: ___ uds   |   Rojo: ___ uds   |   Negro: ___ uds

	Mezcla financiera al llegar
	Coppel ___% | Vento ___% | Galgo ___% | Otro ___%

	Mezcla financiera actual (mes 1)
	Coppel ___% | Vento ___% | Galgo ___% | Otro ___%

	Calidad al llegar (agencia mas baja)
	______/10   |   Agencia: _______________

	Hallazgos operativos iniciales
	______________________________________


▌ SEGUIMIENTO DE PLANTILLA — MES 1
Registrar el estado de la plantilla al cierre del periodo.

	Plantilla objetivo
	________ posiciones

	Plantilla real al cierre
	________ posiciones   |   Cobertura: _______%

	Posición más difícil de cubrir en el mes 1
	______________________________________

	Causa principal de rotación identificada
	______________________________________

	Perfil en riesgo de rotación identificado
	Si / No   |   Puesto: _______________

	Plan de retención en curso
	Si / No   |   Descripción: _______________

	Talento interno listo para crecer
	Si / No   |   Nombre / puesto: _______________

	Altas del periodo
	___   Bajas: ___   Incidencias: ___



▌ PREGUNTAS DE SEGUIMIENTO
Guiar con tono de diagnostico. Profundizar cuando surja evidencia concreta; evitar respuestas genericas.

	#
	Eje
	Pregunta
	Espacio de respuesta

	1
	Venta Personal
	Al llegar, cuál era la tendencia de ventas de tu región en los últimos meses? Como está posicionada hoy comparada con ese punto de partida?
	Tendencia antes / situación actual / delta %

	2
	Venta Personal
	Quien es tu vendedor con mejor desempeño este primer mes y que lo distingue? Quien tiene mayor área de oportunidad, que ha pasado con él y que hiciste al respecto?
	Perfil top / perfil riesgo / acción tomada

	3
	Venta Personal
	Que estrategia comercial pusiste en marcha con tu equipo este primer mes? Que está funcionando y que no ha dado el resultado esperado?
	Estrategia aplicada / resultado observado

	4
	Mezcla Financiera
	Como encontraste la mezcla financiera al llegar y como esta hoy? Que financiera tiene menor adopcion y a que lo atribuyes?
	Coppel _% | Vento _% | Galgo _% | Otro _%   (llegada vs hoy)

	5
	Mezcla Financiera
	Dame un ejemplo de una solicitud de credito que se haya caido en tu primer mes. Que origino ese rechazo y como lo preveniste despues?
	Causa del rechazo / accion correctiva

	6
	Inventario / Semafo
	¿Como encontraste la semaforización de tu región al llegar? cuantas unidades en Verde, Amarillo, Rojo y Negro por agencia? Cuantas unidades negras había y que hiciste primero con ellas?
	Verde ___ / Amarillo ___ / Rojo ___ / Negro ___  (llegada vs hoy)

	7
	Inventario / Semafo
	Cual agencia tiene el inventario mas critico hoy? mas unidades en Rojo y Negro? Que acciones tomaste? Cual tiene el mejor semaforo y que hace diferente?
	Agencia critica / agencia modelo / diferencia

	8
	Calidad / Operacion
	En que nivel de estandar de Agencia de Excelencia encontraste tus agencias al llegar? Cual es la mejor calificada y cual la de menor desempeño? que plan tienes para esta ultima?
	Calificacion por agencia / plan de mejora

	9
	Calidad / Operacion
	Que errores operativos detectaste en NetSuite o PILOT al llegar? Cuales persisten y que hiciste concretamente para corregirlos?
	Tipo de error / accion tomada / estado actual

	10
	Equipo / Liderazgo
	Como encontraste el equipo al llegar — quien destacaba, quien representaba un riesgo y que hiciste con cada perfil desde el primer dia?
	Perfil top / perfil riesgo / intervencion realizada






▌ RESUMEN Y COMPROMISOS
	Fortalezas observadas del periodo
	

	Areas de mejora prioritarias
	

	Compromisos del Gerente Regional
	

	Acciones de soporte acordadas (Distrital / capacitación)
	



▌ FIRMAS
	Firma Gerente Regional
	Firma Responsable de Seguimiento
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