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Analisis por Competencia

GESTOR DE COBRANZA 16/02/16

ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

" Valor Valor
Sl Obtenido Requerido
APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 5.05 7.00
AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 6.50 7.00
ORIENTACION AL CLIENTE 4.92 7.00
AUTOCONTROL 7.83 7.00
ORIENTACION AL LOGRO 6.48 7.00
COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 5.33 7.00
CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 7.01 7.00
Par Soire
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Folo
) 0 &0 120 150 +150
Mo Recomendabie Mo
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Cumplimiento
%

72.15%
92.88%
70.25%
111.91%
92.57%
76.14%
100.14%
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GESTOR DE COBRANZA 16/02/16
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.05 Porcentaje: 72.15%

Nivel Medio: El evaluado muestra una capacidad de razonamiento acorde con la poblacion. Podra enfrentar problemas no conocidos por él, basandose en su
experienca o consultando nuevas soluciones. Tiene una buena capacidad para arpendizaje y podra integrar nuevos elementos a su banco de conocimientos.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.50 Porcentaje: 92.88%

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.

ORIENTACISON AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.92 Porcentaje: 70.25%

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
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.83 Porcentaje: 111.91%

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

Tiene una conducta muy equilibrada en toda situacién, maneja bien sus emociones y gran poder personal, ya que aplica técnicas de autocontrol sobre si mismo.
No le asusta el trabajo bajo presién y no permite que el estrés lo afecte.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.48 Porcentaje: 92.57%

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 motivacion muy fuerte para hacerlo.

Nivel desarrollado.-

Se preocupa por la mejora continua de todo su grupo de trabajo, valiéndose si es necesario de mecanismos de seguimiento, para medir el avance del trabajo.
Tiene los objetivos claros y sabe como llegar a ellos.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.33 Porcentaje: 76.14%

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

Nivel desarrollado.-

Es un apoyo para la empresa por sus continuos aportes en su area y ,a veces, en otras. Procura contagiar a los demas la identidad empresarial haciendo que la

valoren en diferentes actividades y transmitiendo sus conocimientos acerca de la misma. Aunque pocas veces, no lo logra. Realiza a cabalidad su trabajo y se
esfuerza por cumplir los objetivos.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.01 Porcentaje: 100.14% --
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