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Distribucién Psicodinamica

JEFE ZONAL DE VENTAS
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 5.33 7.50
2 COMERCIALES 5.14 8.00
3 COMUNICACIONALES 5.14 7.50
4 LIDERAZGO 5.34 8.00
5 RELACIONALES 4.72 8.00
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6 VALORES 3.11 7.00



Analisis por Competencia

JEFE ZONAL DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
ST Obtenido Requerido %
1 INICIATIVA 5.03 7.00 71.87%
2 INNOVACION 5.63 8.00 70.36%
3 NEGOCIACION EFECTIVA 6.05 8.00 75.58%
4 ORIENTACION AL CLIENTE 4.23 8.00 52.84%
5 COMUNICACION EFECTIVA 4.50 8.00 56.30%
6 IMPACTO E INFLUENCIA 5.78 7.00 82.59%
7 ORIENTACION AL LOGRO 5.34 8.00 66.72%
8 TRABAJO EN EQUIPO 4.72 8.00 58.96%
9 INTEGRIDAD 3.11 7.00 44.40%
Far Sobre
Desamollar Calficada
Folo
i 50 80 120 150 #150
Mo Recomendaie Mo
Recomendable Recomendable
Sobrecalflicado
INICIATIVA 71,87
INNOVAC TSN 70,36
WEGOCIACISH EFECTIVA ?5{53
ORIENTACISH AL CLIENTE 52.64
COMUNICAC TSN EFECTIVA EGL 30
IHPAGTO E INFLUENCIA 32.595
ORIENTACISN AL LOGRO 66.72
TRAEAJO EN EQUIFO 55,96
INTEGR IDAD 4440
f f f f 1 f f f f 1
0 10 20 30 410 50 & 70 &0 ai 100

JEFE ZONAL DE VENTAS

RENATO EDGAR DIAZ JORDAN

JEFE ZONAL DE VENTAS



Interpretacion de Competencias

JEFE ZONAL DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

INICIATIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.03 Porcentaje: 71.87%

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 esta listo para cualquier situacién 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 busqueda de nuevas oportunidades o soluciones alternativas.

INNOVACION
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.63 Porcentaje: 70.36%

Capacidad de cambiar, modificar o mejorar las cosas incluso partiendo de situaciones no planificadas ni pensadas con anterioridad.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene la capacidad para cambiar, modificar o mejorar las cosas, incluso partiendo de situaciones no planificadas o pensadas con anterioridad.

También se refiere a proponer nuevas soluciones, diferentes y originales, ante problemas o situaciones conflictivas. Este tipo de cambios pueden ser propuestos
o requeridos tanto por la organizacion, por los clientes o por el propio puesto.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.05 Porcentaje: 75.58%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacion 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.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.23 Porcentaje: 52.84%

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 atencién 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 segln van surgiendo sus requerimientos, no se interesa
demasiado en personalizar su servicio y a pesar de ser educado, no se muestra amable.

COMUNICACI6N EFECTIVA
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.50 Porcentaje: 56.30%
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.

IMPACTO E INFLUENCIA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.78 Porcentaje: 82.59%
Habilidad para convencer a una persona mediante razones o argumentos para que piense de determinada manera o realice una accién especifica.
Nivel desarrollado.-

El evaluado utiliza adecuadamente sus habilidades verbales y su lenguaje corporal, de modo que frecuentemente capta la atencién de su interlocutor, causando
tal impacto que casi siempre logra convencer a la otra persona de su exposicion.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.34 Porcentaje: 66.72%

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 desarrollado.-
La orientacién al logro y a los resultados, es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para
cumplir con sus competidores o superarlos; atender las necesidades del cliente o mejorar a la organizacién. El evaluado administra los procesos establecidos

para que no interfieran con la consecucion de los resultados esperados. Esta orientado hacia los resultados y posee una motivacion muy fuerte para cumplir sus
objetivos y sus exigencias.

TRABAJO EN EQUIPO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.72 Porcentaje: 58.96%

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado podria trabajar en equipo siempre y cuando se lo proponga y toma en cuenta la opinién de los demés, aunque le cueste hacerlo. Demuestra

colaboracion con otras areas si asi lo requieren. Sin embargo, su preferencia es la de trabajar solo y esto podria dificultar la obtencion de resultados de un
equipo.

INTEGRIDAD

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.11 Porcentaje: 44.40%
Hace referencia a obrar con rectitud y probidad. Las acciones son coherentes con lo que dice.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado dice lo que siente y actda con la verdad. Actlia sin temores ni conveniencias.
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