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ASESOR DE NEGOCIOS SENIOR - SEGMENTACION 2015
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 4.46 7.00
2 COGNITIVAS 5.24 7.00
3 COMERCIALES 4.52 7.50
4 EMOCIONALES 3.90 8.00
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SIS e Obtenldo S SR e
1 INICIATIVA 4.46 7.00 63.67%
2 PENSAMIENTO ANALITICO 5.24 7.00 74.92%
3 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 4.13 8.00 51.68%
4 ORIENTACION AL CLIENTE 4.92 7.00 70.22%
5 AUTOCONTROL 3.90 8.00 48.74%
6 ORIENTACION AL LOGRO 4.88 8.00 61.01%
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INICIATIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.46 Porcentaje: 63.67%

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 en desarrollo.-

El evaluado tiene clara la situaciéon de su empresa y es capaz de hacer propuestas acorde a los requerimientos o circunstancias. Analiza la situacion y ve la
forma de resolverla.

PENSAMIENTO ANALITICO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.24 Porcentaje: 74.92%

Esta competencia tiene que ver con el tipo y alcance de razonamiento y la forma en que un candidato organiza cognitivamente el trabajo y el tiempo.
Nivel desarrollado.-

El evaluado identifica y relaciona datos numéricos, reconoce datos relevantes y resuelve adecuadamente problemas de razonamiento l6gico. Se preocupa por
analizar en detalle las partes de un todo.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.13 Porcentaje: 51.68%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas.
Nivel en desarrollo
El evaluado puede hacer un plan de trabajo consciente para conseguir resultados aunque se le dificulta cerrar una venta. En inicio podria necesitar 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.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.92 Porcentaje: 70.22%

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 se conforma con ofrecer al cliente soluciones genéricas segin van surgiendo sus requerimientos, a pesar de estar de acuerdo en que las acciones
de la compafiia deben estar orientadas hacia ellos. Le hace falta interesarse en personalizar su servicio y en mostrarse mas amable y diligente.

AUTOCONTROL
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.90 Porcentaje: 48.74%

Capacidad de dominarse a si mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de controlar sus emociones, aunque en ocasiones se vea tentado a actuar por impulso. Reflexiona antes de actuar. Prefiere mantener la
calmay evitar problemas.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.88 Porcentaje: 61.01%

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.
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