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Distribucién Psicodinamica

SUPERVISOR DE VENTAS AG. LOJA
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 2.74 8.00
2 ADMINISTRATIVAS 3.43 7.00
3 COGNITIVAS 3.03 7.00
4 COMERCIALES 2.01 7.67
5 COMUNICACIONALES 3.69 8.00
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Analisis por Competencia

SUPERVISOR DE VENTAS AG. LOJA
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

L

1 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 2.74 8.00 34.23%
2 CAPACIDAD DE GESTI6N 3.43 7.00 48.99%
3 AGILIDAD MENTAL 3.03 7.00 43.29%
4 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 1.52 8.00 18.94%
5 NEGOCIACION EFECTIVA 1.01 8.00 12.63%
6 VISION DEL NEGOCIO 3.52 7.00 50.22%
7 COMUNICACION EFECTIVA 3.69 8.00 46.10%
8 TRABAJO BAJO PRESI6N 4.91 8.00 61.38%
9 ORIENTACION AL LOGRO 2.85 8.00 35.57%
10 GESTION DE CONFLICTOS 3.55 8.00 44.41%
11 TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS 3.51 8.00 43.85%
12 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 1.78 1.00 178.18%
13 INTEGRIDAD 6.54 9.00 72.66%
14 RESPONSABILIDAD 7.29 8.00 91.13%
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Interpretacion de Competencias

SUPERVISOR DE VENTAS AG. LOJA
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 2.74 Porcentaje: 34.23%

Facilidad para adaptarse de manera rapida, adecuada y eficaz a los cambios. Capacidad para trabajar dentro de cualquier contexto.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado acepta de buen modo las disposiciones de cambio, procura adaptarse y ser flexible, intenta crear herramientas que le apoyen en el cambio.

CAPACIDAD DE GESTI6N
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.43 Porcentaje: 48.99%

Capacidad de establecer objetivos y prioridades, realizando seguimiento de la evolucion en la ejecucion.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado puede diferenciar las competencias de cada colaborador e incluso estaria en la capacidad de establecer funciones a cada uno. Conversaria con su
equipo de trabajo de ser necesario.

AGILIDAD MENTAL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.03 Porcentaje: 43.29%

Se refiere a la habilidad verbal, I6gica y numérica del evaluado, en tiempos cortos.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado tiene capacidad para procesar informacion con agilidad. Su razonamiento légico, verbal o numérico esta en un rango normal y podria mejorar con la
practica de ejercicios o problemas. Presta atencion a la informacion que recibe para poder analizarla o sintetizarla de forma adecuada.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 1.52 Porcentaje: 18.94%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas.
Nivel poco desarrollado

El evaluado hace su labor, visita clientes, realiza propuestas, cumple con las tareas encomendadas, pero finalmente no cierra ventas. Le falta seguridad,
decision y perspicacia al momento de cerrar una venta.

NEGOCIACION EFECTIVA
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 1.01 Porcentaje: 12.63%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacion frente a una negociacion.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado centra su atencion en que se cierre la negociacion sin tener en cuenta que la misma satisfaga sus intereses y los de la organizacion que representa.

Le falta atencion a los detalles que favorezcan sus intereses. Tiene escasa preparacion y conocimiento sobre estrategias de negociacion, ademas muestra poca
perseverancia y cierto temor a la adversidad.

VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.52 Porcentaje: 50.22%

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

Nivel en desarrollo.-

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

COMUNICACIS6N EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.69 Porcentaje: 46.10%

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.

TRABAJO BAJO PRESI6ON
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.91 Porcentaje: 61.38%

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 aln en situaciones de presién. Prioriza actividades, aunque le cuesta reaccionar con agilidad
ante situaciones nuevas.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 2.85 Porcentaje: 35.57%

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 en desarrollo.-

El evaluado es capaz de hacer cambios en el proceso con el fin de alcanzar los objetivos establecidos. Motiva a su equipo hacia el mejoramiento y calidad del
servicio.

GESTION DE CONFLICTOS



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.55 Porcentaje: 44.41%
Capacidad para hacer frente a los conflictos.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado tiene capacidad de resolver problemas cotidianos. Sin embargo no tiene un plan de contingencia para preveer soluciones ante los cambios que
planteen los coordinadores o directores. Trabaja bajo la marcha.

TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.51 Porcentaje: 43.85%

Es la habilidad para movilizar los equipos positivos y el entusiasmo de los miembros de un equipo, para alcanzar un objetivo
comun.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado sabe el objetivo que une al equipo y centra sus actividades en el mismo. Apoya las actividades de avance hacia la meta. Motiva a sus
colaboradores y da ideas.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 1.00 Valor Obtenido: 1.78 Porcentaje: 178.18%

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.

INTEGRIDAD

Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.54 Porcentaje: 72.66%
Hace referencia a obrar con rectitud y probidad. Las acciones son coherentes con lo que dice.
Nivel desarrollado.-

El evaluado se muestra honesto en cada una de sus acciones, habla con frontalidad y admite sus errores publicamente si es necesario.

RESPONSABILIDAD

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.29 Porcentaje: 91.13%

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 esta por encima
de sus intereses personales. Realiza sus tareas con empefio y dedicacion.
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