Distribucién Psicodinamica

REPRESENTANTE COMERCIAL
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 5.01 6.00
2 ADMINISTRATIVAS 4.35 6.00
3 COMERCIALES 3.84 7.00
4 EMOCIONALES 5.57 6.00
5 RELACIONALES 5.39 7.00
6 VALORES 1.71 7.00



Analisis por Competencia

REPRESENTANTE COMERCIAL
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

. Valor Valor Cumplimiento
Sl Obtenido Requerido %
1 INICIATIVA 5.24 6.00 87.29%
2 INNOVACION 4.79 6.00 79.84%
3 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 4.35 6.00 72.56%
4 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 4.04 7.00 57.72%
5 NEGOCIACION EFECTIVA 3.03 7.00 43.29%
6 ORIENTACION AL CLIENTE 4.45 7.00 63.57%
7 TRABAJO BAJO PRESI6N 5.57 6.00 92.82%
8 TRABAJO EN EQUIPO 5.39 7.00 77.01%
9 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 1.71 7.00 24.42%
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Interpretacion de Competencias

REPRESENTANTE COMERCIAL
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

INICIATIVA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.24 Porcentaje: 87.29%

Actitud permanente de ser el primero en accionar frente a una situacion. Es la predisposicién a comportarse de manera proactiva en el presente y no solo
enfocarse en lo que hay que hacer en el futuro.

Nivel desarrollado.-
El evaluado esté listo para cualquier situacion que pueda presentarse puesto que conoce bien el contexto laboral y esta atento a los cambios y requerimientos.

No muestra temor a las dificultades y plantea soluciones inmediatas. Implica marcar el camino a seguir a través de acciones, no solo de palabras. Existen
diferentes niveles que van desde concretar decisiones establecidas en el pasado hasta la bisqueda de nuevas oportunidades o soluciones alternativas.

INNOVACION
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.79 Porcentaje: 79.84%

Capacidad de cambiar, modificar o mejorar las cosas incluso partiendo de situaciones no planificadas ni pensadas con anterioridad.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de producir alternativas creativas y novedosas para mejorar a nivel personal y empresarial. Esta atento a los requerimientos de sus
superiores.

CAPACIDAD DE PLANIFICACION
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.35 Porcentaje: 72.56%

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 en desarrollo.-

El evaluado tiene la capacidad de coordinar un proyecto, determinando actividades prioritarias y estableciendo un cronograma y supervision para la ejecucién de
las mismas.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.04 Porcentaje: 57.72%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas

Nivel en desarrollo

El evaluado hace un plan de trabajo consciente, en el cual se hace un autoanélisis de las entrevistas de ventas. En el inicio podria necesitar el aporte de un
coach que acompafie al vendedor en sus citas y lo retroalimente al respecto. Los avances deben medirse paulatinamente hasta lograr los resultados esperados.

NEGOCIACI6ON EFECTIVA
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.03 Porcentaje: 43.29%
Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacién frente a una negociacion.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado conoce y atiende los intereses de la organizacién y los plantea en una negociacion, tiende a defender sus intereses.

ORIENTACI6N AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.45 Porcentaje: 63.57%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado considera que el éxito de un buen servicio no esta en la atencién personal. Puede mostrarse como una persona con habilidades no tan desarrolladas
en atencion al cliente como por ejemplo empatia, cortesia, entre otras. Puede parecer un poco frio, y prefiere realizar tareas en las cuales no tenga que tratar
directamente con el cliente interno o externo. El evaluado ofrece al cliente soluciones genéricas segin van surgiendo sus requerimientos, no se interesa
demasiado en personalizar su servicio y a pesar de ser educado, no se muestra amable.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.57 Porcentaje: 92.82%

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

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.39 Porcentaje: 77.01%

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.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 1.71 Porcentaje: 24.42%

Implica la voluntad de alinear los propios intereses y comportamientos con las necesidades y objetivos de la empresa.
Nivel poco desarrollado.-
El evaluado muestra dificultad al momento de comprometerse a realizar una actividad o tarea. Puede que la actividad para él no sea tan relevante o importante.

No se incomoda si no logra cumplir con lo que se ha propuesto y su orientacion al logro no suele ser muy elevada. Esta pendiente mas de sus beneficios
personales que de los beneficios de la organizacion.
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