Introduccion
JEFE DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

JEFE DE VENTAS

El Analisis de Adecuacion al Puesto es un analisis psicodinamico que utiliza un procedimiento estadistico matematico que permite obtener un
porcentaje ponderado llamadoCoeficiente de Adaptacion al Puesto (CAP).

El resultado del CAP le permite realizar interpretaciones de las evaluaciones psicométricas y comparar esos resultados con el perfil ideal del
cargo, arrojando porcentajes de cumplimiento en cada competencia y un porcentaje de adecuacion al puesto-persona.

EL CAP facilita el proceso de andlisis de resultados para la seleccion de personal en base a las competencias que el candidato ha alcanzado
para su desempefio laboral.

Ademas es un referente para hacer seguimiento del trabajador contratado durante el ciclo de vida laboral en la organizacion, evaluar su
desempefio y plan de desarrollo.

EL CAP también es una forma de pronéstico de cuanto la persona probablemente se adecuara al puesto de trabajo considerando todos los
resultados de la bateria de test aplicados.

Para obtener estos resultados previamente el cliente ha creado el perfil del cargo escogiendo los ejes ("supracompetencias”), que agrupa las
competencias por su naturaleza o funcion), las competencias laborales y el peso con el valor esperado de cada competencia, que quiere evaluar
con los test psicométricos sugeridos por el sistema o elegidos por el cliente.

REPORTES:
Para realizar el analisis de adecuacion al puesto, usted contara con los siguientes reportes:
1. El andlisis de adecuacion al puesto por distribucion psico-dinamica.-

Consta de un gréfico lineal-porcentual semaforizado, que representa el nivel de adecuacién al puesto obtenido por la persona y también una
interpretacion cualitativa en cinco niveles que son:

Recomendable (de 70.01 al 120%)

Desarrollable (de 50,01 a 70%)

No recomendable (de 0.00 a 50%)

Sobrecalificacion (de 120,01 al 150%)

No recomendable por sobrecalificado (de 150,01 a 300%)

Ademés un cuadro comparativo del valor obtenido y el valor requerido (sobre 10) en cada uno de los ejes seleccionados para el cargo, este
resultado permite apreciar la adecuacion de la persona al puesto con mas detalle y determinar fortalezas y debilidades en relacién a lo requerido
por la organizacion.

2. Analisis de adecuacion al puesto por competencia.-

Para esta parte del andlisis de adecuacion al puesto, se presenta un cuadro de resultados de las competencias previamente seleccionadas para
el cargo, que compara los valores esperados con los valores obtenidos por el evaluado y producto de esta comparacion se obtiene un porcentaje
de adecuacion o de cumplimiento en cada competencia.

También un grafico de barras semaforizado de dichos porcentajes, para tener una apreciacion como un perfil de las competencias de la persona
en relacion con la adecuacion al puesto.

3. Interpretaciones por competencia.-

Independientemente del calculo del ajuste al cargo anterior, esta parte del informe proporciona una interpretacion cualitativa sobre el nivel de
desarrollo de cada competencia del evaluado.

El nivel obtenido para las competencias depende de los resultados de los tests aplicados.

Esta parte del informe le ayuda a tomar decisiones sobre las competencias laborales que necesita desarrollar y las que hay que aprovechar en la
persona evaluada.

4. interpretaciones por test.-
En esta parte del informe encontrara las interpretaciones de los resultados de los test segun el nivel que haya obtenido la persona.

Estos resultados le permiten un andlisis pormenorizado de los comportamientos, habilidades o destrezas del evaluado en base a baremos
correspondientes a sus caracteristicas demograficas



Los resultados presentados en este reporte se basan en las respuestas del candidato que ha respondido a la evaluacion desde el 2015-07-01 12:15:31 hasta el
2015-07-01 12:51:33
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Distribucién Psicodinamica
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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 Optimo 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 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 ADMINISTRATIVAS 5.27 7.00
2 COMERCIALES 2.94 8.00
3 COMUNICACIONALES 4.05 7.00
4 LIDERAZGO 5.58 8.00
5 VALORES 8.14 5.00
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Analisis por Competencia
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: Valor Valor Cumplimiento
SIS Obtenido Requerido %
1 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 5.27 7.00 75.34%
2 NEGOCIACION EFECTIVA 5.89 9.00 65.43%
3 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 0.00 7.00 0.00%
4 COMUNICACION EFECTIVA 4.05 7.00 57.82%
5 DOMINANCIA 7.24 7.00 103.36%
6 ORIENTACION AL LOGRO 3.92 9.00 43.60%
7 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 8.14 5.00 162.72%
Par Sobre
Desamollar Calficada
Folo
' 0 Ao 12 15 +150
Mo Recomendable Mo
Recomendable mendabje
Sobrecalflicado

CAPACIDAD DE PLAMIFICACIGN

NEGOCIACIGH EFECTIMA

ORIENTACIGN % ADAPTAEILIDAD A LAS VENTAS
COMUNICACISH EFECTIVA

DOHINANCIA

ORIENTACIGN AL LOGRO

CONFIABILIDAD % COMGRUENCIA 1552.?2

I 1 1 1 1 1 1 T 1 1 T 1 T 1 1 1 1 i
o100 2o 30 40 50 B0 FO0OS0 80 100 110 120 130 140 150 160 170

JEFE DE VENTAS JOSE LUISTORRES AREVALO JEFE DE VENTAS



Interpretacion de Competencias
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CAPACIDAD DE PLANIFICACISON
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.27 Porcentaje: 75.34%

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 desarrollado.

El evaluado demuestra la capacidad de coordinar uno o varios procesos simultaneos, dejando claramente establecida la manera de controlar, hacer seguimiento
y evaluar cada uno de ellos, evitando con ello posibles errores.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 5.89 Porcentaje: 65.43%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacién frente a una negociacion.
Nivel desarrollado.-

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

ORIENTACI6ON Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00%

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guias o sugerencias para que tome decisiones
ORIENTADO AL SERVICIO

El evaluado muestra poca capacidad intuitiva para las ventas. Es probable que se le haga dificil determinar innatamente las necesidades de los clientes o de
pensar en estrategias que podrian impulsar el cierre de las ventas. Estd mas orientado hacia actividades que no requieren un alto manejo persuasivo o
persistencia para el cierre de ventas.

Muestra dificultad para impulsar negociaciones o cierres de ventas. Si bien, podria funcionar en cargos en los que sélo debe mantener clientes y administrar las
relaciones, podra tener dificultad para desarrollar nuevos negocios con ellos o para promocionar el cierre oportuno.

Vale la pena confirmar con otras evaluaciones cual es su orientacion laboral mas fuerte, puesto que esta prueba muestra que no es un candidato éptimo para
posiciones comerciales.

COMUNICACION EFECTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.05 Porcentaje: 57.82%

Es la capacidad para comprender y expresar ideas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de comunicarse apropiadamente tanto en forma oral como escrita, posee una adecuada expresion verbal, habilidad que ain le falta
explotar.

DOMINANCIA
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.24 Porcentaje: 103.36%

Es el deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado cuenta con gran capacidad de influir en los demas en forma directa con su poder de convencimiento y figura de autoridad o indirectamente

utilizando cadena de influencia que bien pueden ser expertos o referentes en el area hasta lograr persuadir al o los involucrados. Su capacidad verbal es fluida y
logra llegar a su interlocutor.

ORIENTACION AL LOGRO

Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 3.92 Porcentaje: 43.60%

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.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 8.14 Porcentaje: 162.72%

Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado muestra coherencia entre lo que piensa, dice y hace en su vida cotidiana. Al evaluado le gusta regirse por las normas éticas-morales establecidas

por la sociedad. Tiende a ser cuidadoso, esmerado, preciso, pulcro y dedicado. Le gusta las cosas bien hechas, llegando a ser perfeccionista y detallista,
ademas de ser sumamente organizado.
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