
Datos Personales

EJECUTIVOS DE VENTAS

No. Identificación :   44286213

Nombres :   GUILLERMO NATANAEL

Apellidos :   MARTELL CAMONES

Dirección :   JIRON RIO BRANCO 1543

Teléfono :   6051512

Celular :   993903005

Género :   MASCULINO

Estado Civil :   SOLTERO

Area de Estudio :   ADM. DE EMPRESAS

Escolaridad :   UNIVERSIDAD INCOMPLETA

Fecha de Nacimiento :   1987-05-27



 

EJECUTIVOS DE VENTAS GUILLERMO NATANAEL MARTELL CAMONES EJECUTIVO PAYROLL



Distribución Psicodinámica

EJECUTIVOS DE VENTAS
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

El evaluado se encuentra en un nivel POR DESAROLLAR CERCANO A RECOMENDABLE  en cuanto al índice de adecuación al puesto (CAP); 
esto quiere decir que, si bien es cierto, está cercano al rango adecuado, aún le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y 
conocimientos) para demostrar que estará adaptado al cargo asignado.

ES CERCANO A RECOMENDABLE para:

a)   Su contratación si se trata de un proceso externo de selección

b)   Su reubicación 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:

El área o ámbito general dentro del cual se desenvolverá su oficio u ocupación.
Las unidades de competencia asociadas al perfil.
El contexto de competencia, referido a las condiciones y situaciones bajo las cuales el candidato debe demostrar capacidad para ejecutar 
una determinada tarea
Desempeñar las actividades que componen su perfil ocupacional, según los criterios esperados.

El perfil ocupacional basado en competencias responde a una lógica de oficios completos más que a actividades o tareas aisladas, teniendo de 
este modo un valor agregado para el ámbito de la formación profesional, capacitación y gestión de talento humano en la empresa.

Siendo así, se recomienda hacer un análisis de las competencias individuales  para determinar con claridad cuáles 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 óptimo esperado tome cursos de capacitación, sesiones de coaching orientadas al 
desarrollo de competencias específicas necesarias para el puesto, lecturas y aplicaciones prácticas para el desarrollo de habilidades.

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

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

Análisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor
Obtenido

Valor
Requerido

1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 4.67 6.50

2 ORGANIZACION PERSONAL Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO 2.74 7.00

3 RELACIONES INTERPERSONALES 4.39 7.00

4 FACTOR EMOCIONAL 6.61 8.00

5 PERSUASIóN 9.09 9.00



 

Análisis por Competencia

EJECUTIVOS DE VENTAS
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 INICIATIVA 5.39 6.00 89.85%

2 TRABAJO BAJO PRESIóN 2.74 7.00 39.11%

3 TRABAJO EN EQUIPO 4.09 7.00 58.39%

4 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 3.98 6.00 66.25%

5 ORIENTACIÓN AL LOGRO 4.23 7.00 60.49%

6 CONFIANZA EN Sí MISMO 6.61 8.00 82.59%

7 ORIENTACIóN AL CLIENTE 4.69 7.00 66.94%

8 PROACTIVIDAD 5.08 7.00 72.59%

9 ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 9.09 9.00 101.01%
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Interpretación de Competencias

EJECUTIVOS DE VENTAS
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

INICIATIVA

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.39 Porcentaje: 89.85% 

Actitud permanente de ser el primero en accionar frente a una situación. Es la predisposición a comportarse de manera proactiva en el presente y no solo 
enfocarse en lo que hay que hacer en el futuro.

Nivel desarrollado.-

El evaluado está listo para cualquier situación que pueda presentarse puesto que conoce bien el contexto laboral y está atento a los cambios y requerimientos. 
No muestra temor a las dificultades y plantea soluciones inmediatas.  Implica marcar el camino a seguir a través de acciones, no solo de palabras. Existen 
diferentes niveles que van desde concretar decisiones establecidas en el pasado hasta la búsqueda de nuevas oportunidades o soluciones alternativas.

 

TRABAJO BAJO PRESIóN

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.74 Porcentaje: 39.11% 

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempeño en situaciones de mucha exigencia.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado mantiene el auto-control y su desempeño es estable aún en situaciones de presión. Prioriza actividades, aunque le cuesta reaccionar con agilidad 
ante situaciones nuevas.

 

TRABAJO EN EQUIPO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.09 Porcentaje: 58.39% 

Implica la capacidad de colaborar y cooperar con los demás, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado maneja relaciones laborales óptimas, es un mediador cuando surgen conflictos y toma en cuenta la opinión de todos cuando se trata de trabajar en 
equipo. Demuestra colaboración con otras áreas si así lo requieren.  

 

FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.98 Porcentaje: 66.25% 

Facilidad para adaptarse de manera rápida, 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.

 

ORIENTACIÓN AL LOGRO
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.23 Porcentaje: 60.49% 

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 motivación muy fuerte para hacerlo.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de hacer cambios en el proceso con el fin de alcanzar los objetivos establecidos. Motiva a su equipo hacia el mejoramiento y calidad del 
servicio.                                 

 

CONFIANZA EN Sí MISMO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.61 Porcentaje: 82.59% 

Es el convencimiento de que uno es capaz de realizar con éxito una tarea o elegir el enfoque adecuado para resolver un problema.

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene claros sus puntos de vista y su forma de actuar, es una persona que no manifiesta temores y puede decir sus desacuerdos con firmeza incluso 
a sus superiores. Asume con motivación nuevas responsabilidades.

 

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.69 Porcentaje: 66.94% 

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado considera que el éxito de un buen servicio no está en la atención personal. Puede mostrarse como una persona con habilidades no tan desarrolladas 
en atención al cliente como por ejemplo empatía, cortesía, 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 según van surgiendo sus requerimientos, no se interesa 
demasiado en personalizar su servicio y a pesar de ser educado, no se muestra amable.

PROACTIVIDAD

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.08 Porcentaje: 72.59% 

Habilidad de fijarse objetivos de desempeño por encima de lo normal con iniciativa y dinamismo.

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene un buen nivel de proactividad en su conducta. Está atento a los cambios del contexto laboral y procura tener la mayor información posible de 
las situaciones para adelantarse a los resultados, propone cambios si los considera beneficiosos y plantea alternativas de solución ante los retos o dificultades. 
Conserva su nivel de energía positiva.

 

ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS



Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 9.09 Porcentaje: 101.01% 

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guías o sugerencias para que tome decisiones

ORIENTADO A LA VENTA AGRESIVA (HUNTER)

Su personalidad da cuenta de que entiende el negocio comercial y que puede tomar decisiones adecuadas para mejorar sus probabilidades de cierre. Es 
estratégico y rápido para evaluar diferentes acciones y decidir cuál le traerá mejores resultados.

Al tener una buena capacidad para establecer nuevos contactos, el evaluado tiene un alto nivel de confianza en sí mismo y seguridad. Conoce los medios para 
atraer clientes potenciales y detecta necesidades para proponer productos o servicios adaptados a éstas.

Sabe cómo enfrentarse a los posibles inconvenientes y se centra en los esfuerzos para convencer a los demás. Muestra audacia y determinación en sus 
acciones. No rehúye a los retos y sabe aprovechar las oportunidades para obtener beneficios. Puede mostrarse insistente ante la adversidad y no se dará por 
vencido hasta conseguir los resultados que espera.

En conclusión, el evaluado muestra muy buena capacidad para las ventas y el éxito de su desempeño vendrá del ambiente y las herramientas que pueda 
proveer la empresa. Sin embargo, hay que tomar en cuenta que su agresividad comercial no lo hace idóneo para ventas consultivas ni en las que debe dar 
seguimiento a los clientes para largo plazo. Busca cierres inmediatos y podrá frustrarse si no consigue lo que obtiene al corto plazo.
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