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

Los resultados no hablan mal de la persona, pero indican que sus competencias muy probablementeno no son lo que el puesto requiere y
posiblemente necesita ser cambiado o considerado para otra posicion.

NO ES 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 puede no ser competente en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:
o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve el oficio u ocupacion.
o 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.

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 formacion profesional, capacitacion y gestion de recursos humanos en la
empresa.

También vale la pena revisar que el perfil de cargo esté bien definido, ya que si varias personas sacan un nivel asi de bajo, podria significar que el
perfil de cargo no refleje la realidad.

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 del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor Valor
Obtenido Requerido

1 COMERCIALES 1.84 7.00

2 EMOCIONALES 3.33 7.00

3 LIDERAZGO 1.33 8.00

4 RELACIONALES 1.82 6.00

5 VALORES 4.77 6.00
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VENDEDOR ATACAMES
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
ST Obtenido Requerido %
1 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 2.53 7.00 36.08%
2 ORIENTACION AL CLIENTE 1.16 7.00 16.62%
3 TRABAJO BAJO PRESI6N 3.33 7.00 47.56%
4 ORIENTACION AL LOGRO 1.33 8.00 16.64%
5 TRABAJO EN EQUIPO 1.82 6.00 30.38%
6 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 4.77 6.00 79.52%
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Interpretacion de Competencias 3
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VENDEDOR ATACAMES
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.53 Porcentaje: 36.08%

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 autoandlisis 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.

ORIENTACI6N AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 1.16 Porcentaje: 16.62%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.
Nivel poco desarrollado.-
El evaluado presenta un bajo nivel de orientacién al servicio. Su poca apertura mental o flexibilidad le dificultan escuchar a las demas personas; mas aun,

muestra poco interés en agradar a los demas si considera que no cumplen sus expectativas o no se orientan de la manera que él considera. Es importante que
se desempefie en cargos en los que no deba tratar con clientes frecuentemente.

TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.33 Porcentaje: 47.56%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado mantiene el auto-control y su desempefio es estable aun en situaciones de presion. Prioriza actividades, aunque le cuesta reaccionar con agilidad
ante situaciones nuevas.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 1.33 Porcentaje: 16.64%

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 motivacion muy fuerte para hacerlo.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado, por lo general no se esfuerza por concluir las tareas que comienza. Puede ser porque no se concentra en el tema por completo o porque posee un
alto grado de creatividad, por lo que cualquier distracciéon puede lograr capturar su atencién, haciendo que deje lo que estaba realizando inconcluso. Su bajo
puntaje en este rango puede deberse a un problema a largo plazo en esta area o a un contratiempo reciente en su vida. El sujeto puede pensar que su esfuerzo
no tiene mucha influencia en los resultados finales. Esta incertidumbre puede ocasionarle que dude de si mismo y que subestime su potencial para mejorar las
cosas.

TRABAJO EN EQUIPO
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 1.82 Porcentaje: 30.38%

Implica la capacidad de cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos para la consecucion de resultados.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado cumple sus responsabilidades y comparte informacion con los demds, apoya las decisiones de la mayoria; aunque no toma protagonismo en el
grupo. Pareceria que no le interesa el trabajo del resto de sus compafieros. Su preferencia es la de trabajar solo.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.77 Porcentaje: 79.52%

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado procura ser coherente en sus acciones y lo que piensa, por lo general se preocupa de decir lo que va a hacer y lo cumple.
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