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Distribucién Psicodinamica

EJECUTIVA DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra en un nivel EN DESARROLLO en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP); esto quiere decir que, si bien es
cierto, esta cercano al rango éptimo 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 area 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 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 responde a una légica 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 asi, 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 éptimo 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 una
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.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor Valor

Obtenido Requerido
1 COMERCIALES 6.92 8.00
2 RELACIONALES 5.57 8.00

EJECUTIVA DE VENTAS INGRID LORENA GANCHOZO DE LA CRUZ EJECUTIVO DE VENTAS



Analisis por Competencia

EJECUTIVA DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
S Obtenido Requerido %
1 NEGOCIACI6N EFECTIVA 6.92 8.00 86.44%
2 TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS 5.57 8.00 69.57%
=
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Interpretacion de Competencias

EJECUTIVA DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

NEGOCIACION EFECTIVA

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.92 Porcentaje: 86.44%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacion frente a una negociacion.

Nivel desarrollado.-

El evaluado orienta las condiciones de negociacion a su favor o de la organizacion que representa, maneja y utiliza herramientas de negociacion.

TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.57 Porcentaje: 69.57%

Es la habilidad para movilizar los equipos positivos y el entusiasmo de los miembros de un equipo, para alcanzar un objetivo comun.

Nivel desarrollado.-

El evaluado relaciona las potencialidades de sus colaboradores con el objetivo que tiene en mente. Informa de los objetivos al equipo y logra integrar las
competencias relevantes de cada uno hacia las metas comunes. Es un buen lider puesto que conoce y defiende la causa de sus colaboradores.

EJECUTIVA DE VENTAS INGRID LORENA GANCHOZO DE LA CRUZ EJECUTIVO DE VENTAS



EJECUTIVA DE VENTAS INGRID LORENA GANCHOZO DE LA CRUZ EJECUTIVO DE VENTAS



