Datos Personales

e/;luar = Seqiiros Flabels
ASESOR COMERCIAL OCT

No. Identificacion : 72398785
Nombres: BRUNO ALEXANDER
Apellidos: NOLE VALLEJOS
Direcciéon: MZ P 11 LT 22 URB MARISCAL CACERES - SAN JUAN DE LURIGANCHO
Teléfono :
Celular: 986831366
Género: MASCULINO
Estado Civil: SOLTERO
Area de Estudio: EDUCACION SECUNDARIA
Escolaridad : SECUNDARIA COMPLETA
Fecha de Nacimiento :  1992-03-10



Distribucion Psicodinamica .
evaluar 25 Sequiros Falabella
ASESOR COMERCIAL OCT

ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra en un nivel POR DESAROLLAR CERCANO A RECOMENDABLE en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP);
esto quiere decir que, si bien es cierto, esta cercano al rango adecuado, aun le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y
conocimientos) para demostrar que estara adaptado al cargo asignado.

ES CERCANO A RECOMENDABLE para:
a) Su contratacion si se trata de un proceso externo de seleccion
b) Su reubicacion si se trata de un proceso interno para un cargo para el cual se esté considerando al evaluado

El evaluado probablemente puede desarrollar las competencias necesarias para llegar al nivel recomendable en los siguientes los siguientes
aspectos laborales:

o El area o ambito general dentro del cual se desenvolvera su oficio u ocupacion.

e Las unidades de competencia asociadas al perfil.

o El contexto de competencia, referido a las condiciones y situaciones bajo las cuales el candidato debe demostrar capacidad para ejecutar
una determinada tarea

o Desempefiar las actividades que componen su perfil ocupacional, segun los criterios esperados.

El perfil ocupacional basado en competencias responde a una légica de oficios completos mas que a actividades o tareas aisladas, teniendo de
este modo un valor agregado para el ambito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de talento humano en la empresa.

Siendo asi, se recomienda hacer un analisis de las competencias individuales para determinar con claridad cuales son sus fortalezas y
debilidades, de modo que se realice un proceso de fortalecimiento homogéneo y paralelo de aquellas que requiere para el puesto de trabajo.

Se recomienda también que para que el evaluado llegue al nivel éptimo esperado tome cursos de capacitacion, sesiones de coaching orientadas al
desarrollo de competencias especificas necesarias para el puesto, lecturas y aplicaciones practicas para el desarrollo de habilidades.

Una buena estrategia de desarrollo utilizara sus fortalezas para mejorar sus areas de oportunidad. Es importante confirmar los resultados en una
entrevista personal.

Finalmente es importante recalcar que el ajuste al puesto proviene de la comparacion entre los valores requeridos por competencia (asignandole el
peso de importancia) vs. los valores obtenidos por el evaluado, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Val or Valor

Obtenido Requerido
1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 5.87 9.00
2 ORGANIZACION PERSONAL Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO 7.13 7.50
3 RELACIONES INTERPERSONALES 6.03 7.50
4 PERSUASION 5.28 7.00
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Analisis por Competencia
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
ST e Obtenido Requerido %
1 TRABAJO BAJO PRESI6N 8.19 8.00 102.41%
2 COMUNICACISON EFECTIVA 8.39 8.00 104.87%
3 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 4.83 9.00 53.71%
4 ORIENTACION AL LOGRO 6.90 9.00 76.69%
5 ORIENTACION AL CLIENTE 3.68 7.00 52.57%
6 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 6.06 7.00 86.58%
7 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.24 7.00 74.86%
8 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 5.32 7.00 75.97%
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Interpretacion de Competencias
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TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.19 Porcentaje: 102.41%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel muy desarrollado.-
El evaluado tiene la capacidad para trabajar bajo presion. No pierde el control sobre las actividades que esté realizando, a pesar de que esté siendo presionado.

Usualmente tiene un buen sentido de urgencia por lo que prioriza lo que tiene que ser finalizado en primer lugar, hasta lo que puede esperar a ser resuelto.
Busca realizar bien sus tareas sobre todo en situaciones de mucha exigencia.

COMUNICACION EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.39 Porcentaje: 104.87%

Es la capacidad para comprender y expresar ideas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos.
Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un elevado nivel de expresion verbal y escrita. Coordina coherentemente sus ideas para expresarlas en palabras, oraciones o textos.
Encuentra el momento y los medios oportunos para dar a conocer su informacién o mensaje. Maneja muy bien su lenguaje corporal (Postura corporal, mirada,
entonacién de voz). Su gran capacidad de comunicacién le califican como una persona apta para transmitir politicas de la organizacion o persuadir a algin
colaborador sobre alglin aspecto en particular.

FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 4.83 Porcentaje: 53.71%

Facilidad para adaptarse de manera rapida, adecuada y eficaz a los cambios. Capacidad para trabajar dentro de cualquier contexto.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado acepta de buen modo las disposiciones de cambio, procura adaptarse y ser flexible, intenta crear herramientas que le apoyen en el cambio.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.90 Porcentaje: 76.69%

Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con sus competidores, con sus
exigencias y evidenciando una motivacién muy fuerte para hacerlo.

Nivel desarrollado.-
La orientacién al logro y a los resultados, es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para
cumplir con sus competidores o superarlos; atender las necesidades del cliente o mejorar a la organizacién. El evaluado administra los procesos establecidos

para que no interfieran con la consecucion de los resultados esperados. Esta orientado hacia los resultados y posee una motivacién muy fuerte para cumplir sus
objetivos y sus exigencias.

ORIENTACISON AL CLIENTE
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.68 Porcentaje: 52.57%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.

Nivel en desarrollo.-
El evaluado considera que el éxito de un buen servicio no esta en la atencion personal. Puede mostrarse como una persona con habilidades no tan desarrolladas
en atencién al cliente como por ejemplo empatia, cortesia, entre otras. Puede parecer un poco frio, y prefiere realizar tareas en las cuales no tenga que tratar

directamente con el cliente interno o externo. El evaluado ofrece al cliente soluciones genéricas segin van surgiendo sus requerimientos, no se interesa
demasiado en personalizar su servicio y a pesar de ser educado, no se muestra amable.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.06 Porcentaje: 86.58%

Implica la voluntad de alinear los propios intereses y comportamientos con las necesidades y objetivos de la empresa.

Nivel desarrollado.-

El evaluado es un apoyo permanente para la empresa por sus continuos aportes en todas las areas. Contagia a los demas la identidad empresarial haciendo que
la valoren en diferentes actividades y transmitiendo sus conocimientos acerca de la misma. Realiza a cabalidad su trabajo sin escatimar esfuerzo.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.24 Porcentaje: 74.86%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas

Nivel desarrollado

El evaluado no visita clientes solo por visitarlos, sino para vender su producto. Muy frecuentemente tiene en mente la venta y un nimero exacto requerido para
lograr sus metas personales y las de la compafiia. Este tipo de vendedor nunca se "blanquea" con sus resultados. No pasa ningun dia sin hacer alguna venta.
Sabe asignar recursos, tiempo y prioridades de su trabajo o proyecto, ademas da un seguimiento y evaluacion de sus labores cotidianas.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.32 Porcentaje: 75.97%

Competencia que se basa en el seguimiento al cliente.

Nivel desarrollado

El evaluado tiene la capacidad de buscar opciones para superar obstaculos y nunca darse por vencido.
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