Datos Personales

evaluar ooceun- HEER
Cl SUPERVISOR DE VENTAS HUACHO JUNIO 2015

No. Identificacion : 43028772
Nombres: MILARISI
Apellidos: CARRASCO PENA
Direccién: AV 1ASO REPUBLICA DE FRANCIA MZ CLOTE 16 VILLA EL SALVADOR
Teléfono: 955060193
Celular: 955060193
Género: MASCULINO
Estado Civil: SOLTERO
Area de Estudio: COMPUTACION / INFORMATICA
Escolaridad : TECNICO
Fecha de Nacimiento :  1984-01-26



Cl SUPERVISOR DE VENTAS HUACHO JUNIO 2015 MILARISI CARRASCO PENA SUPERVISOR DE VENTAS



‘/J Distribucion Psicodindmica
evaluar Sscomuc. I
Cl SUPERVISOR DE VENTAS HUACHO JUNIO 2015
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra en un nivel desarrollable en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP); esto quiere decir que, si bien es cierto, esta
cercano al rango o6ptimo aun le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) para demostrar que estara adaptado al
cargo asignado. Para este resultado se consideran los siguientes aspectos:

o El &rea o ambito general dentro del cual se desenvolvera 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 cualeas el candidato debe demostrar capacidad para ejecutar
una determinada tarea

e Las evidencias directas (pruebas) que permiten constatar que es capaz de desempefiar las actividades que componen su perfil
ocupacional, segun los criterios esperados.

El perfil ocupacional basados en competencias responden a una logica de oficios completos mas que a actividades o tareas aisladas, teniendo de
este modo un valor agregado para el ambito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de talento humano en la empresa.

Siendo asf, se recomienda hacer un analisis de las competencias individuales para determinar con claridad cuéles 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 6ptimo esperado tome cursos de capacitacion, sesiones de coaching orientadas al
desarrollo de competencias especificas necesarias para el puesto, lecturas y aplicaciones practicas para el desarrollo de habilidades.

Una buena estrategia de desarrollo utilizara sus fortalezas para mejorar sus areas de oportunidad. Es importante confirmar los resultados en un
entrevista personal.

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, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Anadlisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r VaIO(
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 4.47 8.00
2 ADMINISTRATIVAS 3.98 7.00
3 COGNITIVAS 2.02 7.00
4 COMERCIALES 4.02 8.00
5 COMUNICACIONALES 5.54 6.00
6 EMOCIONALES 3.72 8.00
7 LIDERAZGO 4.83 7.50
8 VALORES 5.26 8.00
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: Valor Valor Cumplimiento
SIS Obtenido Requerido %
1 ADAPTABILIDAD Y FLEXIBILIDAD 4.47 8.00 55.85%
2 PREOCUPACION POR EL ORDEN Y LA CALIDAD 3.98 7.00 56.88%
3 AGILIDAD MENTAL 2.02 7.00 28.86%
4 ORIENTACION AL CLIENTE 4.02 8.00 50.24%
5 COMUNICACION EFECTIVA 5.54 6.00 92.35%
6 TRABAJO BAJO PRESI6N 3.72 8.00 46.48%
7 ORIENTACION AL LOGRO / RESULTADOS 3.31 7.00 47.31%
8 POTENCIAL DE LIDERAZGO 6.35 8.00 79.35%
9 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 5.26 8.00 65.78%
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ADAPTABILIDAD Y FLEXIBILIDAD
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.47 Porcentaje: 55.85%

Facilidad para adaptarse de manera rapida, 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.

PREOCUPACION POR EL ORDEN Y LA CALIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.98 Porcentaje: 56.88%

Es la preocupacién continua por comprobar y controlar el trabajo y la informacion. Implica también una insistente necesidad de entregar las tareas verificando la
calidad de las mismas.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado conoce las normas y proceso a seguir en su trabajo o area laboral y los cumple con el nivel de orden y calidad requerido.

AGILIDAD MENTAL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.02 Porcentaje: 28.86%

Se refiere a la habilidad verbal, l6gica y numérica del evaluado, en tiempos cortos.
Nivel poco desarrollado.-

El evaluado tiene un bajo en desarrollo de razonamiento légico, numérico o verbal. Le cuesta realizar procesos mentales de andlisis o sintesis, es lento en dar
respuestas a problemas o situaciones planteadas. Tiene dificultad en comprender e interpretar las instrucciones, por lo que requiere tiempo para el aprendizaje.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.02 Porcentaje: 50.24%

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

Nivel en desarrollo.-

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

COMUNICACIS6N EFECTIVA
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.54 Porcentaje: 92.35%
Es la capacidad para comprender y expresar ideas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos.
Nivel desarrollado.-

El evaluado posee aptitud para comprender las ideas expresadas por medio de palabras o frases; habilidad implicada en toda actividad en la que la informacion
se obtiene por medio de la lectura, audicién, palabras o de frases. Esta habilidad es muy conveniente para el aprendizaje de lenguas, taquigrafia, historia,
ciencia. En términos generales es la capacidad para comprender ideas expresadas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos. Esta habilidad es
de vital importancia para personas que busquen desempefiarse en labores donde se tenga a cargo a un grupo, humano, de forma especifica para personas que
perteneceran a un equipo multidisciplinario. EI manejo de esta habilidad permite entablar excelentes relaciones interpersonales.

TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.72 Porcentaje: 46.48%

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

El evaluado mantiene el auto control y su desempefio es estable aln en situaciones de presion. Prioriza actividades, aunque le cuesta reaccionar con agilidad
ante situaciones nuevas.

ORIENTACION AL LOGRO / RESULTADOS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.31 Porcentaje: 47.31%

Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con sus competidores para cumplir
con sus exigencias, 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.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.35 Porcentaje: 79.35%

Es la habilidad para orientar la accién de los grupos en una direccion 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 comunicacion es
una de sus estrategias mas efectivas.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.26 Porcentaje: 65.78%
Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiende a ser realista y honesto. entabla relaciones interpersonales basadas en el respeto y la confianza mutua. Existe congruencia entre sus

acciones, comportamientos y su discurso. Asume la responsabilidad ante sus propios errores y estd comprometido con la honestidad tanto como en cada todo
aspecto de su comportamiento.
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