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PRACTICANTE GDH
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
IPV - INVENTARIO DE PERSONALIDAD DE VENTAS

DISPOSICION A LAS VENTAS
Nivel Alto.

Se trata de un sujeto con facilidad para establecer, en la venta, buenas relaciones con los demas, con un matiz de combatividad (para elevar
las ventas o persuadir al cliente), pero moderada por un control suficiente de si mismo.

RECEPTIVIDAD
Nivel promedio
El candidato tiene un puntaje por desarrollar en el tema de receptividad, es decir, que sus habilidades para ser empético estan por
desarrollar, considerando que empatico significa: ponerse en lugar de los demas, escuchar, comprender, etc. La receptividad tambien tiene
relacion con las posibilidades de adaptacion rapida y facil a situaciones y personas diferentes, lo cual implica capacidad de control de si y

resistencia a la frustracion. Se corresponde con el tipo "receptivo” de venta, esa accion sedentaria o de representaciéon en un mercado ya
implantado y con la que se mantiene la actividad comercial.

AGRESIVIDAD COMERCIAL

Nivel Promedio.

El candidato tiene un puntaje que indica que se encuentra por desarrollar su agresividad comercial considerando que este factor supone la
capacidad para soportar situaciones conflictivas o para provocarlas con el deseo de ganar; implica también actitud dominante, por poder o

ascendencia, en sujetos seguros que no rechazan los riesgos por algo util, activos y dinamicos. Se corresponde con un segundo tipo
"agresivo" de venta, de apertura de mercados, accion competitiva ante otros clientes o productos.

COMPRENSION
Nivel Alto.

Sujeto empatico y objetivo en sus relaciones humanas, intuitivo y capaz de integrar en su contexto un suceso cualquiera.

ADAPTABILIDAD

Nivel Promedio.

El candidato/a manifiesta un nivel de adaptacion facil y rapida a situaciones y personas diferentes, flexible en sus actividades (intelectuales o
de relacion), capaz de desempefiar su papel y de manifestar cierto mimetismo, por lo tanto, existe la posibilidad que en especificas

situaciones no se adapte facilmente. El enfoque de adaptabilidad a nivel comercial esta en el nivel promedio, con posibilidades de desarrollo
de adaptacion segun la frecuencia de los cambios.

CONTROL DE Si MISMO
Nivel Alto.

Sujeto controlado, duefio de si y capaz de una buena administracion de su potencial intelectual, psicologico o fisico; habitualmente es una
persona organizada, perseverante y habil para ocultar sus sentimientos
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TOLERANCIA A LA FRUSTRACION
Nivel Promedio
El candidato (a) ha obtenido un puntaje que demuestra que esta por desarrollar su habilidad de TOLERANCIA A LA FRUSTRACION, es

decir que es posible que en ocasiones no soporte adecuadamente las acciones frustrantes, no se siempre capaz de comprender los fracasos
(aunque sean provisionales) y que no personaliza demasiado las situaciones en que se ve implicado.

COMBATIVIDAD
Nivel Alto.

El evaluado muestra gran capacidad de entrar en conflicto y soportar los desacuerdos: se refiere a esa persona porfiada y polémica que
ejemplifica lo que se llama "agresividad comercial”, y que sabe usar bien sus herramientas en sus batallas.

DOMINANCIA
Nivel Promedio
El candidato (a) tiene un puntaje promedio o por desarrollar en dominancia, siendo que la dominancia sefiala al sujeto con voluntad de

dominio o con ausencia; esa cualidad propia de personas de elevada jerarquia, en este caso el candidato no muestra un desarrollo maximo
en este factor.

SEGURIDAD
Nivel Promedio

El candidato (a) tiene un puntaje promedio o por desarrollar en relacion a la seguridad en si mismo, es posible que no siempre le gustan las
situaciones nuevas o inesperadas y que no sea siempre capaz de enfrentarse, si es necesario, a los riesgos.

ACTIVIDAD
Nivel Promedio.
El candidato (a) tiene un puntaje promedio en el factor Actividad, por lo tanto no siempre se muestra como una persona activa y dinamica en

el sentido fisico. Su inclinaciéon hacia lo deportivo es comparable a la media poblacional. Trabajaria en actividades que le impliquen
movimiento o actividad, solo si fuera necesario.

SOCIABILIDAD
Nivel Alto.

Extrovertido, capaz de crear nuevos contactos y convivir con los demas, prefiere estar en compafiia que en soledad, da bastante importancia
a las relaciones humanas.
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