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Distribucién Psicodinamica

PROCESO SUPERVISOR DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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Sobrecaificado

El evaluado se encuentra dentro del rango RECOMENDABLE segun el coeficiente de adecuacion al puesto. Esto quiere decir, que cuenta con las
competencias requeridas para el cargo o posicicién por competencias que se ha definido en perfil del cargo. Para este resultado se consideran los

siguientes aspectos:

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.

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 basado 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.

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; estas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo. Se
recomienda que se de 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, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Val or Val or

Obtenido Requerido
1 COGNITIVAS 9.09 8.00
2 COMERCIALES 8.12 8.00
3 EMOCIONALES 5.96 8.00
4 LIDERAZGO 4.81 8.67
5 RELACIONALES 6.52 8.00
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Analisis por Competencia

PROCESO SUPERVISOR DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
S Obtenido Requerido %
1 FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL 9.09 8.00 113.64%
2 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 8.12 8.00 101.50%
3 TRABAJO BAJO PRESION 5.96 8.00 74.46%
4 DOMINANCIA 5.37 8.00 67.10%
5 EMPOWERMENT 4.60 9.00 51.11%
6 ORIENTACION AL LOGRO 4.47 9.00 49.68%
7 TRABAJO EN EQUIPO 6.52 8.00 81.51%
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Interpretacion de Competencias

PROCESO SUPERVISOR DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 9.09 Porcentaje: 113.64%

Nivel Alto: El evaluado tiene la capacidad para establecer relaciones, la abstraccion, induccién y deduccion. Dispone también la capacidad de razonamiento, ya
sea este: Inductivo: En el que supone partir de los datos concretos y particulares de un problema a la ley general que los explica. Deductivo: Cuando a partir de
una ley general o principio, se sacan conclusiones aplicandolas a un caso particular, derivadas de ese principio general mas amplio. Asi mismo, el evaluado tiene
la capacidad de abstraccion, de andlisis, de sintesis, de aplicacion de la inteligencia a nuevos problemas mediante el establecimiento de relaciones. Y finalmente
tiene gran capacidad para conceptualizar y aplicar el razonamiento sistematico a nuevos problemas.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.12 Porcentaje: 101.50%

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 solicitar los documentos necesarios para la venta.

TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.96 Porcentaje: 74.46%

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 presion de tiempo y de desacuerdo, oposicion y diversidad. Tiene la
capacidad para responder y trabajar con buen desempefio en situaciones de mucha exigencia.

DOMINANCIA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.37 Porcentaje: 67.10%

Es el deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene habilidad para atraer la atencion de los demas y el poder de su palabra es convincente, ya que busca adaptar los argumentos con la intencion

de lo que quiere decir. Esté en la expectativa de los efectos que produce su mensaje, actitud e incluso su presencia. Se anticipa en predecir esos efectos, por lo
que planifica muy bien su actuar para que tenga impacto en otros y produzca la respuesta esperada.

EMPOWERMENT
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Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 4.60 Porcentaje: 51.11%
Habilidad para aprovechar la diversidad de los miembros de un equipo, logrando un valor afiadido méas alto dentro de la organizacion.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado puede fijar los objetivos de desempefio y asignar responsabilidades a sus colaboradores, aunque acompafia su desarrollo ni se hace responsable de
los resultados.

ORIENTACION AL LOGRO

Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 4.47 Porcentaje: 49.68%

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 motivacion 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.

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.52 Porcentaje: 81.51%

Implica la capacidad de colaborar y cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos.

Nivel desarrollado.-

El evaluado es un referente para realizar trabajos de equipo, comparte responsabilidades y alienta a los demés a colaborar para cumplir los objetivos, propicia

una valoracion del buen clima laboral y de la importancia del compafierismo, dando ejemplo de espiritu de equipo. Resuelve conflictos que puedan darse dentro
del grupo de trabajo.
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