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Analisis por Competencia
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PROCESO EXTERNO GERENTE COMERCIAL
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

T
1 PERSEVERANCIA'Y DISCIPLINA 7.18 9.00 79.75%
2 PROACTIVIDAD 5.19 9.00 57.71%
3 CAPACIDAD DE GESTI6N 5.98 8.00 74.79%
4 PENSAMIENTO ESTRATEGICO 7.00 8.00 87.47%
5 CONSTRUCCISN DEL CONOCIMIENTO EN EQUIPO 5.20 8.00 64.94%
6 NEGOCIACION EFECTIVA 6.67 9.00 74.11%
7 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 6.82 8.00 85.20%
8 VISION DEL NEGOCIO 6.51 8.00 81.43%
9 COMUNICACION EFECTIVA 6.40 8.00 80.05%
10 IMPACTO E INFLUENCIA 6.44 8.00 80.55%
11 CONFIANZA EN Si MISMO 6.84 9.00 76.05%
12 TRABAJO BAJO PRESION 6.46 8.00 80.81%
13 EMPOWERMENT 5.86 8.00 73.22%
14 GERENCIAMIENTO DE PROYECTOS 5.92 8.00 73.98%
15 MOTIVACI6N Y DELEGACION 5.74 9.00 63.78%
16 ORIENTACION AL LOGRO 5.66 8.00 70.79%
17 EMPATIA 4.05 9.00 45.03%
18 TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS 5.15 9.00 57.26%
19 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 6.68 9.00 74.27%
20 RESPONSABILIDAD 9.16 9.00 101.74%
Desafolar  Calbease

Pnlnl : : : : .

LI 120 150 +150

Recomeéndabie rEsmenaaE méndable

Sobrecalficado

PROCESO EXTERNO GERENTE COMERCIAL JORGE GALLARDO FARAH GERENTE COMERCIAL



PERZEVERANWCIA % DISCIPLINA

PROACTIVIDAD

CAPAGIDAD DE GESTIAN

FPENSAHIENTD ESTRATEGICO

COWSTRUCCIAH DEL COMOCIMIEWT) EW ERQUIPO

WEGOC IAC TGN EFECTIVA

PERSEVERANCIA COMERCIAL <TIPO AGRICULTOR?

WISIGN DEL MEGOCIO

COMUNICAC TSN EFECTIVA

IHFACTO E IMWFLUENCIA

CONFIANZA EN Si HISHO

TRABAJD BAJD PRESIGN

EHPOHERHENT

GERENCIAMIENTO DE PROYECTOS

HOTIVACISN % DELEGACISH

ORIENTACIGN AL LOGRO

EMPATiA

TRAEAJO EM EQUIPO POR OBJETIMOS

COMPROATIS0 % LEALTAD ORGANIZACIONAL

RESPONSAEIL IDAD

79,75
57.71
7479
BT.4T
64,94
7411
&5.20
B1.43
&0, 05
§0-55
76,05
&.51
THEE
73,98
63.78
70,749
45. 03
57.26

74,27

in 0 30 40 50 B0 70 &n a0




Interpretacion de Competencias

e/;luar L
PROCESO EXTERNO GERENTE COMERCIAL
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 7.18 Porcentaje: 79.75%

Es la predisposicion a mantenerse firme y constante en la prosecucion de acciones y emprendimientos de manera estable y continua para alcanzar sus metas.
Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene muy claras sus metas y hace todo lo posiblle por alcanzarlas, es muy contante y disciplinado cuando se propone un objetivo, no se da por
vencido ante la adversidad y considera a las dificultades como un reto.

PROACTIVIDAD
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 5.19 Porcentaje: 57.71%

Habilidad de fijarse objetivos de desempefio por encima de lo normal con iniciativa y dinamismo.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene un buen nivel de proactividad en su conducta. Esta atento a los cambios del contexto laboral y procura tener la mayor informacién posible de

las situaciones para adelantarse a los resultados, propone cambios si los considera beneficiosos y plantea alternativas de solucién ante los retos o dificultades.
Conserva su nivel de energia positiva.

CAPACIDAD DE GESTI6N
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.98 Porcentaje: 74.79%

Capacidad de establecer objetivos y prioridades, realizando seguimiento de la evolucién en la ejecucion.
Nivel desarrollado.-

El evaluado esta atento a asignar de forma adecuada y oportuna las funciones de sus colaboradores, basandose en sus conocimientos y competencias, sabe
propiciar dialogos enriquecedores durante el proceso para valorar y motivar el nivel de desempefio que cada funcionario cumple.

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.00 Porcentaje: 87.47%

Se refiere a la capacidad de visualizar en el tiempo las causas y consecuencias de las acciones, pudiendo planificar acontecimientos, proyectos y eventos para
cumplir las metas.

Nivel desarrollado.-

El evaluado posee un conjunto de herramientas para conseguir lo que quiere de la mejor forma y venciendo las dificultades. Posee una manera racional de
entender los sucesos que se dan en una situacion actual y cambiante, logrando identificar y aprovechando de forma sistematica las oportunidades que se
presenten en el entorno. Se refiere a la capacidad de visualizar en el tiempo las causas y consecuencias de las acciones, pudiendo planificar acontecimientos,
proyectos y eventos para cumplir las metas. El pensamiento estratégico permite trazar hitos en el futuro y anticiparse a lo que vendra.

CONSTRUCCI6ON DEL CONOCIMIENTO EN EQUIPO

PROCESO EXTERNO GERENTE COMERCIAL JORGE GALLARDO FARAH GERENTE COMERCIAL



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.20 Porcentaje: 64.94%

Hace referencia a las capacidades individuales de las personas, que trabajan en equipo para construir, compartir y obtener beneficios del conocimiento.

Nivel desarrollado.-

El evaluado propone y organiza eventos que generen conocimiento al interior de la empresa por ejemplo: debates, mesas redondas, panel de expertos o

simplemente conversatorios para intercambiar conocimientos y construir nuevos. Es el primero en compartir sus conocimientos y canalizarlos de manera
adecuada para que lleguen a todos los niveles. Tiene una clara concepcion de un equipo de trabajo productivo.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.67 Porcentaje: 74.11%

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.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.82 Porcentaje: 85.20%

Competencia que se basa en el seguimiento al cliente y la perseverancia necesaria para concretar una venta.

Nivel desarrollado

Tiene la capacidad de buscar opciones para superar obstaculos y no darse por vencido; pone en practica estrategias para conseguir cierres de negocios o

ventas, tiene clara la importancia de esperar el momento justo y los recursos adecuados, segln el tipo de cliente y sus necesidades; con frecuencia esta
disponible y presente cuando el cliente lo requiere, de este modo asegura su fidelidad.

VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.51 Porcentaje: 81.43%

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

El evaluado conoce la proyeccion y objetivos de la empresa. Disefia los planes de accion, de modo que se cumplan dichos
objetivos.

COMUNICACISON EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.40 Porcentaje: 80.05%

Es la capacidad para comprender y expresar ideas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos.
Nivel desarrollado.-

El evaluado posee aptitud para comprender las ideas expresadas por medio de palabras o frases; habilidad implicada en toda actividad en la que la informacion
se obtiene por medio de la lectura, audicién, palabras o de frases. Esta habilidad es muy conveniente para el aprendizaje de lenguas, taquigrafia, historia,
ciencia. En términos generales es la capacidad para comprender ideas expresadas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos. Esta habilidad es
de vital importancia para personas que busquen desempefiarse en labores donde se tenga a cargo a un grupo humano, de forma especifica para personas que
perteneceran a un equipo multidisciplinario. EI manejo de esta habilidad permite entablar excelentes relaciones interpersonales.

IMPACTO E INFLUENCIA



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.44 Porcentaje: 80.55%

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.

CONFIANZA EN Si MISMO
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.84 Porcentaje: 76.05%

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene claros sus puntos de vista y su forma de actuar, es una persona gue no manifiesta temores y puede decir sus desacuerdos con firmeza incluso
a sus superiores. Asume con motivacién nuevas responsabilidades.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.46 Porcentaje: 80.81%

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

EMPOWERMENT
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.86 Porcentaje: 73.22%

Habilidad para aprovechar la diversidad de los miembros de un equipo, logrando un valor afiadido méas alto dentro de la organizacion.

Nivel desarrollado.-

El evaluado establece objetivos de desempefio a cada uno de sus colaboradores y al equipo en general, basandose en el conocimiento de sus competencias,
talentos y habilidades, de modo que pueda mejorar la productividad y rentabilidad de la organizacion.

GERENCIAMIENTO DE PROYECTOS
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.92 Porcentaje: 73.98%

Capacidad para identificar, seleccionar y dirigir recursos para alcanzar objetivos; para ello se centra en las prioridades y el desempefio del equipo.

Nivel desarrollado.-

El evaluado lidera el trabajo en varias areas dando direccion apropiada de las tareas a realizarse y distribuyéndolas adecuadamente segun grados de dificultad,
prioridades, contenidos al funcionario que corresponde. Realiza feedback durante el proceso.

MOTIVACION Y DELEGACION



Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 5.74 Porcentaje: 63.78%
Capacidad para motivar y dirigir a las personas, facilitando que se pongan en juego las capacidades y el potencial.
Nivel desarrollado.-

El evaluado asigna responsabilidades segun las capacidades que tiene cada integrante de su equipo, aprovecha de las mismas para mejorar la productividad.
Hace acompafiamiento.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.66 Porcentaje: 70.79%

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 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 organizacion. 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.

EMPATIA
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 4.05 Porcentaje: 45.03%

Darse cuenta de las reacciones de los demas y comprender por qué reaccionan de esa manera.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado tiende a comprender el punto de vista de los demas, sabe hacer preguntas que expliquen su conducta, esté pendiente de las reacciones y la forma
de pensar que manifiesta el resto.

TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 5.15 Porcentaje: 57.26%

Es la habilidad para movilizar los equipos positivos y el entusiasmo de los miembros de un equipo, para alcanzar un objetivo comin.
Nivel desarrollado.-

El evaluado relaciona las potencialidades de sus colaboradores con el objetivo que tiene en mente. Informa de los objetivos al equipo y logra integrar las
competencias relevantes de cada uno hacia las metas comunes. Es un buen lider puesto que conoce y defiende la causa de sus colaboradores.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.68 Porcentaje: 74.27%

Implica la voluntad de alinear los propios intereses y comportamientos con las necesidades y objetivos de la empresa.

Nivel desarrollado.-

El evaluado es un apoyo permanente para la empresa por sus continuos aportes en todas las areas. Contagia a los demas la identidad empresarial haciendo que
la valoren en diferentes actividades y transmitiendo sus conocimientos acerca de la misma. Realiza a cabalidad su trabajo sin escatimar esfuerzo.

RESPONSABILIDAD



Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 9.16 Porcentaje: 101.74%

Esta competencia esta asociada al compromiso con que las personas realizan las tareas encomendadas, la tarea asignada esta primero.
Nivel muy desarrollado.-

El evaluado cumple con su trabajo a cabalidad, con altos niveles de calidad incluso antes del tiempo establecido. Su sentido de responsabilidad est& por encima
de sus intereses personales. Realiza sus tareas con empefio y dedicacion.
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