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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
Prar Sobre
Desamollar Calficada
Folo
) R 12 150 +150
Mo Recomendable Mo

Recomendable Recomendable
Sobrecalficado

No existe interpretacion CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 5.04 7.00
2 COGNITIVAS 3.03 6.00
3 COMERCIALES 5.32 7.00
4 LIDERAZGO 3.54 7.00
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

Andlisis por Competencia
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. Valor
Competencia Obtenido
PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA 5.04
APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 3.03
AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.55
ORIENTACION AL CLIENTE 5.10
ORIENTACION AL LOGRO 3.54
Par Soire
Desamollar Calficado
F’nlu—
) B 120 150 +150
Mo Recomendable Mo
Recomendable Reco I8
Sobrecalficado

| SERVICIOS
| COBRANZAS
| INVERSIONES
Valor Cumplimiento
Requerido %

7.00 71.93%

6.00 50.51%

7.00 79.26%

7.00 72.84%

7.00 50.51%

PERSEVERAMCIA % DISCIPLINA

ARFTITUDES HEWTALES PRIHARIAS

AGRESIMIDAD COMERCIAL CTIPOQ CAZADOR®

ORIENTACGIGH AL CLIENTE

ORIENTACIGN AL LOGRO

100
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.04 Porcentaje: 71.93%

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 desarrollado.-

No muestra temor frente a los retos importantes, sabe manejar situaciones con paciencia y constancia. No se da por vencido con facilidad, aunque a veces es
tentado a no ser tan disciplinado.

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.03 Porcentaje: 50.51%

Nivel Bajo: El candidato muestra mucha dificultad para la comprension de frases, tiene desconocimiento de palabras y fluidez verbal. No es un candidato
recomendado para actividades que impliquen razonamiento verbal como por ejemplo: ventas, atencién al publico, manejo de equipos de trabajo o direcciones de
grupos.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.55 Porcentaje: 79.26%

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

Nivel desarrollado

El evaluado no visita clientes por visitarlos. Visita clientes para venderles. Frecuentemente, tiene en mente la venta y un nimero exacto requerido para lograr

sus metas personales y las de la compafiia. Este tipo de vendedor no se conforma con sus resultados. Intenta hacer siempre alguna venta. Sabe asignar
recursos, tiempo y prioridades de su trabajo o proyecto, ademas da un seguimiento y evaluacién de sus labores cotidianas.

ORIENTACI6N AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.10 Porcentaje: 72.84%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.

Nivel desarrollado.-

El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente, puesto que, esta pendiente de preguntar sus necesidades y anticiparse a
solucionarlas. Procura enfocar todos sus esfuerzos en generar un valor superior para el cliente, de esta manera consigue fidelizarlo.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.54 Porcentaje: 50.51%

Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con objetivos estratégicos,
evidenciando una motivacién muy fuerte para hacerlo.

Nivel en desarrollo.-

A veces no logra alcanzar los objetivos establecidos a pesar de demostrar cierto entusiasmo. Le hace falta mayor perseverancia para motivar a su equipo de
trabajo hacia el mejoramiento y calidad del servicio.
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