Datos Personales

EJECUTIVO COMERCIAL PERSONAS - JULIO 2015

No. Identificacion : 0928758945
Nombres: PEDRO ARMANDO
Apellidos: TAMAYO ZAPATA
Direccién: LEXO BRUIS S12-45Y EL CANELO
Teléfono: 022645331

Celular: 0984044312
Género: MASCULINO
Estado Civil: SOLTERO
Area de Estudio: COMERCIAL/VENTAS
Escolaridad : SECUNDARIO
Fecha de Nacimiento :  1989-10-17



Distribucién Psicodinamica

EJECUTIVO COMERCIAL PERSONAS - JULIO 2015
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra en un nivel POR DESAROLLAR CERCANO A RECOMENDABLE en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP);
esto quiere decir que, si bien es cierto, esta cercano al rango adecuado, aun le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y
conocimientos) para demostrar que estara adaptado al cargo asignado.

ES CERCANO A RECOMENDABLE para:
a) Su contratacion si se trata de un proceso externo de seleccion
b) Su reubicacion si se trata de un proceso interno para un cargo para el cual se esté considerando al evaluado

El evaluado probablemente puede desarrollar las competencias necesarias para llegar al nivel recomendable en los siguientes los siguientes
aspectos laborales:

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

o 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 cuales 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 por el evaluado, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Val or Valor_

Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 4.22 6.00
2 ADMINISTRATIVAS 5.15 5.00
3 COMERCIALES 5.21 7.00
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Analisis por Competencia
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor
Competencia Obtenido
1 ORIENTACI6N A RESULTADOS (PRODUBANCO) 3.53
2 ORIENTACION DE SERVICIO (PRODUBANCO) 4.90
3 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 5.15
4 ORIENTACION COMERCIAL (PRODUBANCO) 5.21
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Valor
Requerido

5.00
7.00
5.00
7.00

Cumplimiento
%

70.55%
70.06%
102.97%
74.44%

ORIENTACIAN A RESULTADOS PRODUBANCO?

ORIENTACIGH DE SERVICIO CPRODUBANCO?

CAPACIOAD DE PLAMIFICACIGN

ORIENTAGIGH GOHERGCIAL CPRODUBANGO?
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Interpretacion de Competencias

EJECUTIVO COMERCIAL PERSONAS - JULIO 2015
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

ORIENTACION A RESULTADOS (PRODUBANCO)
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 3.53 Porcentaje: 70.55%

NIVEL C:

Define su plan de trabajo para la consecucion de sus metas .

Establece las prioridades de su funcion.

Ejecuta su trabajo cuidando los recursos asignados

Busca informacion sobre su contraparte.

Plantea acuerdos beneficiosos aunque puede perder de vista los intereses del otro, priorizando sus objetivos.
Cierra sus negociaciones basadas en la posicién y no en los intereses de las partes.

Toma acciones para mejorar y/o solucionar problemas.

ORIENTACISON DE SERVICIO (PRODUBANCO)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.90 Porcentaje: 70.06%

NIVEL C:

e Demuestra conocimiento de la estructura organizacional, y los productos y servicios del banco

o Demuestra trato cordial con sus clientes.

¢ Realiza su trabajo cuidando los detalles en las tareas asignadas.

e Procura satisfacer los requerimientos del cliente, cuando no conoce la respuesta direcciona a otra instacia.

CAPACIDAD DE PLANIFICACI6N
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.15 Porcentaje: 102.97%

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.

ORIENTACI6N COMERCIAL (PRODUBANCO)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.21 Porcentaje: 74.44%

NIVEL B:

Estructura un planteamiento comercial especifico que cumpla con las necesidades y exceda las expectativas de su cliente.
Identifica el tipo de cliente y su verdadero satisfactor

Presenta los beneficios alineados al satisfactor del cliente.

Busca alternativas viables que satisfagan las necesidades del cliente.

Se involucra en el proceso completo de la venta, definiendo claramente los pasos a seguir y verificando que este se cumpla.
Cierra el negocio con el cliente.

Asegura el cumplimiento de los tiempos ofertados.

Profundiza relaciones y administra el ciclo de vida del cliente.
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