e\/gluar

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

Celular :

Género :

Estado Civil :
Area de Estudio :
Escolaridad :

Fecha de Nacimiento :

Datos Personales

SUP. DE VENTAS

18094683

HUGO ALEXANDER

LA ROSA RAMOS

AV. LA MARINA 2580 SAN MIGUEL

948509879
MASCULINO
CASADO

ADM. DE EMPRESAS
UNIVERSITARIO
1968-09-01

A
Agro Industrial

PARAMON

GA




Distribucién Psicodinamica

eJ;’uar PARAMONGA
SUP. DE VENTAS e
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

5
Desamollar Calfican
Folo
) R 12 150 +150
Mo Aecomendable Mo
Recomendable e

El evaluado MUESTRA COMPETENCIAS MAS ALTAS DE LO REQUERIDO. Si bien podria ejecutar aquello que se requiere, es importante
considerar que necesitara retos y rapida promocién para mantener su buen nivel de motivacion. El evaluado podra aportar mucho a su puesto,
pero si no obtiene el desarrollo personal es probable que busque diferentes alternativas o que se desmotive tanto que puede mostrar un ineficiente
desempefio.

ESTA SOBRECALIFICADO PARA:
a) Su contratacion si se trata de un proceso externo de seleccién
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 extracompetente en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:
o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve 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 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 completos mas que a
actividades o tareas aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el &mbito de la formacién profesional, capacitacion y gestion de
talento humano en la empresa.

También se debe considerar si el perfil de cargo esta bien definido y acorde a la realidad ya que: si muchos evaluados de un proceso muestran su
CAP en este nivel, se deberia replantear dicho perfil.

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.

Andlisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 LIDERAZGO 9.65 7.00
2 COMERCIALES 5.20 7.00
3 ADMINISTRATIVAS 9.42 7.00
4 COMUNICACIONALES 9.78 7.00
5 ACTITUDINALES 9.19 7.00
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6 EMOCIONALES 9.63 7.00



Analisis por Competencia
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" Valor Valor Cumplimiento
SelRe e Obtenido Requerido %
1 ALTA ENERGIA 9.19 7.00 131.31%
2 TRABAJO BAJO PRESION 9.63 7.00 137.60%
3 COMUNICACI6N EFECTIVA 9.78 7.00 139.73%
4 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 9.42 7.00 134.56%
5 ORIENTACION AL LOGRO 9.39 7.00 134.20%
6 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.20 7.00 74.29%
7 POTENCIAL DE LIDERAZGO 9.91 7.00 141.62%
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Interpretacion de Competencias
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SUP. DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

ALTA ENERGIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 9.19 Porcentaje: 131.31%

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 muy desarrollado.-
El evaluado muestra emociones positivas, energia y entusiasmo. Es capaz de contagiar su energia a otros. Siente un verdadero compromiso con el mundo

externo. Disfruta de estar con mas gente y es percibido como enérgico y dinamico. Le gusta mantenerse activo, sobre todo si se presentan oportunidades que le
parezcan emocionantes. Cuando esté dentro de un grupo, le gusta participar, hablar, llamar la atencién y proponer ideas.

TRABAJO BAJO PRESI6ON
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 9.63 Porcentaje: 137.60%

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: 7.00 Valor Obtenido: 9.78 Porcentaje: 139.73%

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 comunicacion le califican como una persona apta para transmitir politicas de la organizacion o persuadir a algin
colaborador sobre alglin aspecto en particular.

CAPACIDAD DE PLANIFICACION
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 9.42 Porcentaje: 134.56%

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, area y proyecto; estipulando la accion, los plazos y los recursos requeridos.
Nivel muy desarrollado.-
El evaluado tiene una determinante capacidad de programar y organizar el trabajo, llegando al punto de establecer mecanismos acertados de evaluacion y

seguimiento. Seleccionando métodos, recursos e instrumentos para cumplir con los objetivos. Tomando en cuenta datos externos gque afiancen la calidad de el o
los procesos.

ORIENTACION AL LOGRO
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 9.39 Porcentaje: 134.20%

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 muy desarrollado.-
El evaluado tiene gran habilidad para orientar a su equipo y al proceso hacia la consecucion de las metas planteadas, demostrando eficiencia en el logro de

resultados. Estad atento de generar el ambiente laboral adecuado, para motivar permanentemente a su equipo a que mejore cada vez mas su
servicio.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.20 Porcentaje: 74.29%

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.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 9.91 Porcentaje: 141.62%

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene muy claros los objetivos que debe cumplir con su equipo, de tal modo que sabe perfectamente como influir en cada uno de sus colaboradores
para direccionarlos hacia sus metas. Utiliza para ello un permanente didlogo con retroalimentacion y siempre muestra una alta energia y entusiasmo.
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