
Datos Personales

MAESTRO - CE REPRESENTANTE DE VENTAS - SAN LUIS (DIC. 2015)

No. Identificación :   40270173

Nombres :   CARIN YUSET

Apellidos :   DIAZ GONZALES

Dirección :   CALLE SAN MARCELINO MK LOTE 22,URB.VILLA MARINA-CHORRILLOS

Teléfono :   2486009

Celular :   993619803

Género :   FEMENINO

Estado Civil :   SOLTERO

Area de Estudio :   COMUNICACIÓN SOCIAL

Escolaridad :   POSTGRADO

Fecha de Nacimiento :   1979-01-04



 

Distribución Psicodinámica

MAESTRO - CE REPRESENTANTE DE VENTAS - SAN LUIS (DIC. 2015)
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

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, podría desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser 
cambiado o considerado para otra posición.

ES DESARROLLABLE para:

a)   Su contratación si se trata de un proceso externo de selección

b)   Su reubicaciòn 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:

El área o ámbito general dentro del cual se desenvuelve el oficio u ocupación.
Las unidades de competencia asociadas al perfil.
El contexto de competencia, referido a las condiciones y situaciones bajo las cuales el candidato debe demostrar capacidad para ejecutar 
una determinada tarea.
El desempeño de las actividades que componen su perfil ocupacional, según los criterios esperados.

Es importante tener en cuenta que, el perfil ocupacional basado en competencias responde a una lógica de oficios más que a actividades o tareas 
aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el ámbito de la formación profesional, capacitación y gestión de recursos humanos en la 
empresa.

Finalmente, es importante recalcar que el ajuste al puesto proviene de la comparación entre: los valores requeridos por competencia (asignándole 
el peso de importancia) vs. los valores obtenidos por el evaluado, lo cual personaliza todo el cálculo del CAP.

 

 

 

 

Análisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor
Obtenido

Valor
Requerido

1 COMERCIALES 4.10 6.50

2 COMUNICACIONALES 3.97 6.00

3 EMOCIONALES 2.41 6.00

4 LIDERAZGO 2.44 7.00
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5 RELACIONALES 3.60 7.00



 

Análisis por Competencia

MAESTRO - CE REPRESENTANTE DE VENTAS - SAN LUIS (DIC. 2015)
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.58 7.00 79.75%

2 VISIÓN DEL NEGOCIO 2.61 6.00 43.46%

3 COMUNICACIóN EFECTIVA 3.97 6.00 66.18%

4 CONFIANZA EN Sí MISMO 3.02 6.00 50.26%

5 TRABAJO BAJO PRESIóN 1.81 6.00 30.11%

6 ORIENTACIÓN AL LOGRO 2.44 7.00 34.79%

7 TRABAJO EN EQUIPO 3.60 7.00 51.49%
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Interpretación de Competencias

MAESTRO - CE REPRESENTANTE DE VENTAS - SAN LUIS (DIC. 2015)
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.58 Porcentaje: 79.75% 

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

Nivel desarrollado

El evaluado no visita clientes solo por visitarlos, sino para vender su producto.  Muy frecuentemente  tiene en mente la venta y un número exacto requerido para 
lograr sus metas personales y las de la compañia.  Este tipo de  vendedor nunca se "blanquea" con sus resultados. No pasa ningun día sin hacer alguna venta.  
Sabe asignar recursos, tiempo y prioridades de su trabajo o proyecto, además da un seguimiento y evaluación de sus labores cotidianas.

 

VISIÓN DEL NEGOCIO

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 2.61 Porcentaje: 43.46% 

Capacidad de entender los aspectos claves del negocio, los clientes y del mercado para formular e implementar estrategias y alinear su gestión.

Nivel en desarrollo.-

 El evaluado tiene un conocimiento superficial de cómo funciona la empresa y hacia donde se proyecta. Sus acciones van encaminadas en el día a día y no a 
futuro.                                             

COMUNICACIóN EFECTIVA

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.97 Porcentaje: 66.18% 

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 expresión verbal, habilidad que aún le falta 
explotar.

 

CONFIANZA EN Sí MISMO

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.02 Porcentaje: 50.26% 

Es el convencimiento de que uno es capaz de realizar con éxito una tarea o elegir el enfoque adecuado para resolver un problema.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado podría enfrentar situaciones difíciles si así lo requieren, se muestra seguro al momento de dar su opinión. Le falta motivación para asumir retos.

 

TRABAJO BAJO PRESIóN
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 1.81 Porcentaje: 30.11% 

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempeño en situaciones de mucha exigencia.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado muestra poca eficiencia para trabajar bajo presión. Prefiere desenvolverse en ambientes tranquilos en los cuales no tenga que reaccionar de forma 
ágil y rápida a situaciones nuevas. Es probable que muestre un bajo autocontrol ya que encuentra que las situaciones difíciles lo tensionan y disminuyen su 
capacidad de desempeñarse eficientemente.

 

ORIENTACIÓN AL LOGRO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.44 Porcentaje: 34.79% 

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 motivación 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 distracción puede lograr capturar su atención, haciendo que deje lo que estaba realizando inconcluso. Su bajo 
puntaje en este rango puede deberse a un problema a largo plazo en esta área 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 sí mismo y que subestime su potencial para mejorar las 
cosas.

 

TRABAJO EN EQUIPO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.60 Porcentaje: 51.49% 

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado podría trabajar en equipo siempre y cuando se lo proponga y toma en cuenta la opinión de los demás, aunque le cueste hacerlo. Demuestra 
colaboración con otras áreas si así lo requieren. Sin embargo, su preferencia es la de trabajar solo y esto podría dificultar la obtención de resultados de un 
equipo.
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