e/gluar

No. Identificacion :
Nombres :
Apellidos :
Direccion :
Teléfono :

Celular :

Género :

Estado Civil :
Area de Estudio :
Escolaridad :

Fecha de Nacimiento :

Datos Personales

AGENTE TLMK 2015

48018111

MOQUILLAZA HONORIO
LUIS ENRIQUE

JR YURAYACU 2456
993262939

993262939

MASCULINO

SOLTERO

ASESORIA EN COMERCIO EXTERIOR
UNIVERSITARIO
1993-07-20

SERVICIOS
COBRANZAS
INVERSIONES



‘/J Distribucién Psicodinamica @ SeRvcios
OBRANZAS
e a ’ ua r INVERSIONES

AGENTE TLMK 2015
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Par Soore
DesTollar calfcas
Folo
) =0 &0 12 150 +150
Mo Recomendable Mo

Recomendable Recomendable
Sotrecallicadn

El evaluado se encuentra dentro del rango RECOMENDABLE segun el coeficiente de adecuacion al puesto (CAP). Esto quiere decir que, cuenta
con las competencias requeridas para el cargo o posicion por competencias que se ha definido en perfil del cargo.

ES 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 puede ser competente en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:

o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve el 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.

Es importante tener en cuenta que, 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 &mbito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de
talento humano en la empresa.

El perfil evaluado para el cargo coincide con las competencias que manifiesta el individuo, a través de los resultados de la bateria de test
psicoldgicos aplicados; éstas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo. Se
recomienda que se dé enfoque en los aspectos positivos con el objeto de motivar al evaluado a explorar sus talentos y a desarrollarlos en el
trabajo. Se debe asignar el tiempo de trabajo orientado a aprovechar al maximo sus competencias, de modo que, la aplicacion practica de las
mismas le permitan desarrollar un alto rendimiento y se sienta a gusto en las tareas a su cargo.

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 VaIO(

Obtenido Requerido
1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 6.33 6.00
2 ORGANIZACION PERSONAL Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO 7.08 7.00
3 RELACIONES INTERPERSONALES 6.50 6.00
4 PERSUASION 9.68 6.00
5 RAZONAMIENTO 3.33 5.00
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Cumplimiento

%

. Valor Valor
Sele s Obtenido Requerido
1 PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA 7.08 7.00
2 ORIENTACION AL LOGRO 6.33 6.00
3 ORIENTACION AL CLIENTE 6.50 6.00
4 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 9.68 6.00
5 FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL 3.33 5.00
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PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.08 Porcentaje: 101.10%

Es la predisposicion a mantenerse firme y constante en la prosecucion de acciones y emprendimientos de manera estable y continua para alcanzar sus metas.
Nivel muy desarrollado.-

Posee muy claras sus metas y hace todo lo posible por alcanzarlas, es muy constante y disciplinado cuando se propone un objetivo, no se da por vencido ante la
adversidad y considera a las dificultades como un reto.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.33 Porcentaje: 105.43%

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 motivacion muy fuerte para hacerlo.

Nivel desarrollado.-

Se preocupa por la mejora continua de todo su grupo de trabajo, valiéndose si es necesario de mecanismos de seguimiento, para medir el avance del trabajo.
Tiene los objetivos claros y sabe como llegar a ellos.

ORIENTACISON AL CLIENTE
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.50 Porcentaje: 108.33%

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

El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente, puesto que, estd pendiente de preguntar sus necesidades y anticiparse a
solucionarlas. Procura enfocar todos sus esfuerzos en generar un valor superior para el cliente, de esta manera consigue fidelizarlo.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 9.68 Porcentaje: 161.33%

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

Nivel muy desarrollado

El evaluado tiene un comportamiento que puede traducirse en "malicia" y tacto para identificar aquellas sefiales de compra en los clientes potenciales, hace

argumentaciones inteligentes, logra captar la atencién de su interlocutor, define con exactitud si el cliente firmara ya el contrato, o en que fecha se va a hacer.
Hace cierres de ventas con facilidad y solicita los documentos necesarios para la venta.

FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 3.33 Porcentaje: 66.67%

Nivel Bajo: El candidato evaluado esta por debajo de la media poblacional, se recomienda que la solucién de problemas la haga con apoyo de un Jefe o
Superior.
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