evgluar

VENDEDOR PART TIME TIENDA FEROUCH OSORNO

No. Identificacion :
Nombres :
Apellidos :
Direccion :
Teléfono :

Celular :

Género :

Estado Civil :
Area de Estudio :
Escolaridad :

Fecha de Nacimiento :

Datos Personales

177432601

FRANCISCO

CARDENAS

INES DE SUAREZ #431 OVEJERIA BAJO
88901742

88901742

MASCULINO

SOLTERO

CIENCIAS DEL EJERCICIO / EDUCACION FISICA
TECNICO

1991-07-06



Distribucién Psicodinamica

e\/gluar

VENDEDOR PART TIME TIENDA FEROUCH OSORNO
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al momento el
evaluado.

Los resultados indican que probablemente la persona evaluada de vez en cuando muestra las competencias requeridas, con una tendencia a ser
poco frecuente; sin embargo, si lo decide, podria desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser
cambiado o considerado para otra posicion.

ES DESARROLLABLE 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 puede estar por desarrollar en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:
o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve el 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 El desempefio de las actividades que componen su perfil ocupacional, segun los criterios esperados.

Es importante tener en cuenta que, el perfil ocupacional basado en competencias responde a una légica de oficios mas que a actividades o tareas
aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el ambito de la formacién profesional, capacitacion y gestion de recursos humanos en la
empresa.

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 célculo del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 4.56 8.00
2 COMERCIALES 7.36 8.00
3 COMUNICACIONALES 4.83 8.00
4 EMOCIONALES 3.54 8.00
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Analisis por Competencia
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Competencia

Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 4.56 8.00 57.02%
2 ORIENTACISON AL CLIENTE 5.13 9.00 57.04%
3 ORIENTACISN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 9.60 7.00 137.09%
4 COMUNICACION EFECTIVA 4.83 8.00 60.34%
5 AUTOCONTROL 3.54 8.00 44.19%
6 ORIENTACION AL LOGRO 4.11 8.00 51.40%
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Interpretacion de Competencias
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FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.56 Porcentaje: 57.02%

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.

ORIENTACISON AL CLIENTE
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 5.13 Porcentaje: 57.04%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, alin aquellas no expresadas.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene el deseo y la disposicion de ayudar o servir a los clientes, de satisfacer sus necesidades y comprenderlos. Tiene la tendencia de realizar un

esfuerzo por conocer el problema que el cliente tiene y buscar una solucién apropiada para éste, asi como para los proveedores y el personal de la organizacion.
El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 9.60 Porcentaje: 137.09%

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guias o sugerencias para que tome decisiones
ORIENTADO A LA VENTA AGRESIVA (HUNTER)

Su personalidad da cuenta de que entiende el negocio comercial y que puede tomar decisiones adecuadas para mejorar sus probabilidades de cierre. Es
estratégico y rapido para evaluar diferentes acciones y decidir cual le traerd mejores resultados.

Al tener una buena capacidad para establecer nuevos contactos, el evaluado tiene un alto nivel de confianza en si mismo y seguridad. Conoce los medios para
atraer clientes potenciales y detecta necesidades para proponer productos o servicios adaptados a éstas.

Sabe cémo enfrentarse a los posibles inconvenientes y se centra en los esfuerzos para convencer a los demas. Muestra audacia y determinaciéon en sus
acciones. No rehlye a los retos y sabe aprovechar las oportunidades para obtener beneficios. Puede mostrarse insistente ante la adversidad y no se dar& por
vencido hasta conseguir los resultados que espera.

En conclusion, el evaluado muestra muy buena capacidad para las ventas y el éxito de su desempefio vendra del ambiente y las herramientas que pueda
proveer la empresa. Sin embargo, hay que tomar en cuenta que su agresividad comercial no lo hace idéneo para ventas consultivas ni en las que debe dar
seguimiento a los clientes para largo plazo. Busca cierres inmediatos y podra frustrarse si no consigue lo que obtiene al corto plazo.

COMUNICACION EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.83 Porcentaje: 60.34%

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.

AUTOCONTROL
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.54 Porcentaje: 44.19%

Capacidad de dominarse a si mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de controlar sus emociones, aunque en ocasiones se vea tentado a actuar por impulso. Reflexiona antes de actuar. Prefiere mantener la
calmay evitar problemas.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.11 Porcentaje: 51.40%

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