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JEFE DE VENTAS 170315.
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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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 Valot
Obtenido Requerido

1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 4.56 7.00
2 ORGANIZACION PERSONAL Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO 6.37 7.00
3 RELACIONES INTERPERSONALES 7.69 6.00
4 LIDERAZGO 6.20 7.00
5 PERSUASION 7.29 7.00
6 RAZONAMIENTO 3.54 8.00
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: Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 ALTA ENERGIA 5.47 7.00 78.16%
2 TRABAJO BAJO PRESI6N 6.82 7.00 97.40%
3 PENSAMIENTO ANALITICO 4.26 7.00 60.85%
4 ORIENTACION AL LOGRO 4.86 7.00 69.38%
5 EMPOWERMENT 5.91 7.00 84.42%
6 ORIENTACION AL CLIENTE 7.69 6.00 128.23%
7 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 6.82 7.00 97.40%
8 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 7.56 7.00 108.00%
9 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 7.01 7.00 100.17%
10 POTENCIAL DE LIDERAZGO 6.49 7.00 92.76%
11 APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 3.54 8.00 44.19%
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JEFE DE VENTAS 170315.
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

ALTA ENERGIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.47 Porcentaje: 78.16%

Se trata de la habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes o alternativas, con interlocutores muy diversos, sin que por esto se vea afectado su nivel
de actividad.

Nivel desarrollado.-

El evaluado normalmente mantiene un estado emocional de energia y entusiasmo. Manifiesta su energia en el cumplimiento dindmico de sus responsabilidades,
es lider en un trabajo en equipo, puede trabajar por largas jornadas.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.82 Porcentaje: 97.40%

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado posee la habilidad para seguir actuando con eficacia en situaciones de presioén de tiempo y de desacuerdo, oposicion y diversidad. Tiene la
capacidad para responder y trabajar con buen desempefio en situaciones de mucha exigencia.

PENSAMIENTO ANALITICO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.26 Porcentaje: 60.85%

Esta competencia tiene que ver con el tipo y alcance de razonamiento y la forma en que un candidato organiza cognitivamente el trabajo y el tiempo.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado puede identificar y relacionar datos para resolver problemas de razonamiento légico. Presta atencion solo a los datos que necesita.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.86 Porcentaje: 69.38%

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 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.

EMPOWERMENT
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.91 Porcentaje: 84.42%

Habilidad para aprovechar la diversidad de los miembros de un equipo, logrando un valor afiadido méas alto dentro de la organizacién.

Nivel desarrollado.-

El evaluado establece objetivos de desempefio a cada uno de sus colaboradores y al equipo en general, basandose en el conocimiento de sus competencias,
talentos y habilidades, de modo que pueda mejorar la productividad y rentabilidad de la organizacion.

ORIENTACISON AL CLIENTE
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 7.69 Porcentaje: 128.23%

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado es una persona que se esfuerza por atender al cliente y entregar ese valor agregado a través de una buena atencién, se considera a si mismo como
una persona apta para tratar con clientes por su amabilidad. Su capacidad de servir incluye también a los clientes internos. El evaluado tiene la habilidad de
averiguar con precision las necesidades de los clientes hasta que se sientan satisfechos de su servicio, incluso logra que lo aprecien por su buen trato y
cordialidad; ademas de valorar el "plus" que sabe brindarles, cualidades que los compromete y fideliza.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.82 Porcentaje: 97.40%

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: 7.56 Porcentaje: 108.00%

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 atencion de su interlocutor, define con exactitud si el cliente firmara ya el contrato, o en que fecha se va a hacer.
Hace cierres parciales y solicita los documentos necesarios para la venta.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.01 Porcentaje: 100.17%

Competencia que se basa en el seguimiento al cliente.
Nivel muy desarrollado

El evaluado se siente motivado por aquellas situaciones retadoras en las que pone a prueba sus habilidades de vendedor, le atrae la idea de superar obstaculos.

POTENCIAL DE LIDERAZGO



Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.49 Porcentaje: 92.76%

Es la habilidad para orientar la accién de los grupos en una direccién determinada, inspirando valores de accion y anticipando escenarios de desarrollo de la
accion de ese grupo.

Nivel desarrollado.-

El evaluado es un referente para los demas, con buena capacidad de persuasion y habilidad para dar feedback en el momento oportuno. La comunicaciéon es
una de sus estrategias mas efectivas.

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.54 Porcentaje: 44.19%

Nivel Bajo: El candidato muestra mucha dificultad para la comprension de frases, tiene desconocimiento de palabras y fluidez verbal. No es un candidato

recomendado para actividades que impliqguen razonamiento verbal como por ejemplo: ventas, atencién al pablico, manejo de equipos de trabajo o direcciones de
grupos.
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