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No. Identificacion : 0924601768
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Teléfono :
Celular: 0979746570
Género: MASCULINO
Estado Civil: CASADO
Area de Estudio: BACHILLER
Escolaridad : SECUNDARIA COMPLETA
Fecha de Nacimiento :  1984-08-29
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Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al momento el
evaluado.

Los resultados indican que probablemente la persona evaluada de vez en cuando muestra las competencias requeridas, con una tendencia a ser
poco frecuente; sin embargo, si lo decide, podria desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser
cambiado o considerado para otra posicion.

ES DESARROLLABLE 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 estar por desarrollar 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 El desempefio de 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 mas que a actividades o tareas
aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el ambito de la formacién profesional, capacitacion y gestion de recursos humanos en la
empresa.

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 célculo del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 3.67 7.00
2 COMERCIALES 4.69 8.00
3 COMUNICACIONALES 4.49 7.00
4 LIDERAZGO 3.54 7.00
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5 RELACIONALES 3.86 7.00
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. Valor Valor Cumplimiento
SelRe e Obtenido Requerido %
1 PROACTIVIDAD 3.67 7.00 52.37%
2 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 4.69 8.00 58.57%
3 COMUNICACION EFECTIVA 4.49 7.00 64.19%
4 ORIENTACION AL LOGRO 3.54 7.00 50.61%
5 DESARROLLO DE RELACIONES 3.86 7.00 55.11%
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

PROACTIVIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.67 Porcentaje: 52.37%

Habilidad de fijarse objetivos de desempefio por encima de lo normal con iniciativa y dinamismo.
Nivel en desarrollo.-
El evaluado no muestra temor a los cambios, puesto que esta preparado para los acontecimientos, procura ser positivo y propositivo en todo momento y

circunstancia. Esta presto a colaborar en la bisqueda de soluciones. Requiere validacion y aprobacion de sus propuestas para confirmar si cumple con lo que la
empresa espera de él/ella.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.69 Porcentaje: 58.57%

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

El evaluado hace un plan de trabajo consciente, en el cual se hace un autoanalisis de las entrevistas de ventas. En el inicio podria necesitar el aporte de un
coach que acomparie al vendedor en sus citas y lo retroalimente al respecto. Los avances deben medirse paulatinamente hasta lograr los resultados esperados.

COMUNICACIS6N EFECTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.49 Porcentaje: 64.19%

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

El evaluado es capaz de comunicarse apropiadamente tanto en forma oral como escrita, posee una adecuada expresion verbal, habilidad que aun le falta
explotar.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.54 Porcentaje: 50.61%

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 motivaciéon 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.

DESARROLLO DE RELACIONES
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.86 Porcentaje: 55.11%

Es la habilidad de construir y mantener relaciones cordiales con personas internas o externas de la organizacion.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado sabe escoger y mantener las relaciones que le permitan cumplir con sus tareas y objetivos en el trabajo.
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