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EJECUTIVO VENTA EMPRESA - ATE 1
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra en un nivel POR DESAROLLAR CERCANO A RECOMENDABLE en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP);
esto quiere decir que, si bien es cierto, esta cercano al rango adecuado, aun le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y
conocimientos) para demostrar que estara adaptado al cargo asignado.

ES CERCANO A RECOMENDABLE 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 probablemente puede desarrollar las competencias necesarias para llegar al nivel recomendable en los siguientes los siguientes
aspectos laborales:

o El area o ambito general dentro del cual se desenvolvera su 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 Desempefiar las actividades que componen su perfil ocupacional, segun los criterios esperados.

El perfil ocupacional basado en competencias responde a una légica de oficios completos mas que a actividades o tareas aisladas, teniendo de
este modo un valor agregado para el ambito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de talento humano en la empresa.

Siendo asi, se recomienda hacer un analisis de las competencias individuales para determinar con claridad cuales son sus fortalezas y
debilidades, de modo que se realice un proceso de fortalecimiento homogéneo y paralelo de aquellas que requiere para el puesto de trabajo.

Se recomienda también que para que el evaluado llegue al nivel éptimo esperado tome cursos de capacitacion, sesiones de coaching orientadas al
desarrollo de competencias especificas necesarias para el puesto, lecturas y aplicaciones practicas para el desarrollo de habilidades.

Una buena estrategia de desarrollo utilizara sus fortalezas para mejorar sus areas de oportunidad. Es importante confirmar los resultados en una
entrevista personal.

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 calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eie Valor Valor

! Obtenido Requerido
1 COMERCIALES 8.09 7.00
2 EMOCIONALES 3.75 7.00
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EJECUTIVO VENTA EMPRESA - ATE 1
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

. Valor Valor Cumplimiento
Cg=tE Obtenido Requerido %
1 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 8.09 7.00 115.54%
2 RESILIENCIA 2.35 7.00 33.53%
3 TRABAJO BAJO PRESI6N 5.14 7.00 73.49%
Par Sobra
Cesamollar Calficana
F’nlu-—
) R 120 150 +150
Mo Recomendabie Mo
Recomendable Reco I
Sobrecalflicads

AGRESIMIDAD COMERCIAL CTIPOD CAZADORY

RESILIENCIA

TRABAJO BAJO PRESISN

EJECUTIVO VENTA EMPRESA - ATE 1 JORGE URDANEGUI MEZA EJECUTIVO DE VENTA EMPRESA



Interpretacion de Competencias
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AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 8.09 Porcentaje: 115.54%

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

Nivel muy desarrollado

El evaluado tiene un comportamiento que puede traducirse en "malicia" y tacto para identificar aquellas sefiales de compra en los clientes potenciales, hace
argumentaciones inteligentes, logra captar la atencién de su interlocutor, define con exactitud si el cliente firmara ya el contrato, o en que fecha se va a hacer.
Hace cierres de ventas con facilidad y solicita los documentos necesarios para la venta.

RESILIENCIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.35 Porcentaje: 33.53%

Es la capacidad para afrontar la adversidad y salir fortalecido de ella.

Nivel poco desarrollado.-

Se le dificulta superar obstaculos y cae en la ansiedad o desesperacion. Luego de una situacién complicada puede sentirse abatido y poco dispuesto a seguir
adelante. Depende del apoyo que le pueden dar otras personas.

TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.14 Porcentaje: 73.49%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.

Nivel desarrollado.-

Procura seguir actuando con eficacia en situaciones de presion de tiempo, presion psicolégica, oposicion o diversidad. Responde y trabaja con desempefio a
pesar de las demandas exigentes del ambiente. Pocas veces, es susceptible de estresarse.
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