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REPRESENTANTE DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra dentro del rango RECOMENDABLE segun el coeficiente de adecuacion al puesto (CAP). Esto quiere decir que, cuenta
con las competencias requeridas para el cargo o posicion por competencias que se ha definido en perfil del cargo.

ES 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 puede ser competente 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 Desempefiar 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 completos mas que a
actividades o tareas aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el &mbito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de
talento humano en la empresa.

El perfil evaluado para el cargo coincide con las competencias que manifiesta el individuo, a través de los resultados de la bateria de test
psicoldgicos aplicados; éstas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo. Se
recomienda que se dé enfoque en los aspectos positivos con el objeto de motivar al evaluado a explorar sus talentos y a desarrollarlos en el
trabajo. Se debe asignar el tiempo de trabajo orientado a aprovechar al maximo sus competencias, de modo que, la aplicacion practica de las
mismas le permitan desarrollar un alto rendimiento y se sienta a gusto en las tareas a su cargo.

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

Eje Val or Val or
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 6.89 6.00
2 ADMINISTRATIVAS 5.67 6.00
3 COMERCIALES 6.31 7.00
4 EMOCIONALES 5.61 6.00
5 RELACIONALES 4.83 6.00
6 VALORES 4.70 6.00



Analisis por Competencia

e/gluar

REPRESENTANTE DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 ALTA ENERGIA 6.89 6.00 114.88%
2 CALIDAD DE TRABAJO 5.52 6.00 92.02%
3 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 5.81 6.00 96.86%
4 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 6.44 8.00 80.49%
5 NEGOCIACION EFECTIVA 6.18 6.00 103.05%
6 CONFIANZA EN Si MISMO 5.61 6.00 93.58%
7 DESARROLLO DE RELACIONES 4.83 6.00 80.53%
8 INTEGRIDAD 4.70 6.00 78.35%
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Interpretacion de Competencias
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

ALTA ENERGIA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.89 Porcentaje: 114.88%

Se trata de la habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes o alternativas, con interlocutores muy diversos, sin que por esto se vea afectado su nivel
de actividad.

Nivel desarrollado.-

Procura mantener un estado emocional de energia y entusiasmo. Manifiesta su energia en el cumplimiento dindmico de sus responsabilidades, le gusta
sobresalir en un trabajo en equipo, puede trabajar por largas jornadas.

CALIDAD DE TRABAJO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.52 Porcentaje: 92.02%

Es la excelencia en el trabajo a realizar. Implica exactitud, atencion al detalle y conocimientos del rea para presentar un trabajo con calidad.

Nivel desarrollado.-

Tiene interés en adquirir conocimientos de su area o especialidad y lo demuestra en resultado de su trabajo, optando por seguir capacitandose y aprender. Sus
compafieros lo pueden ver como un referente en cuanto a los estandares de calidad con que suele presentar sus tareas; para lo que, con cierta frecuencia hace
un seguimiento detallado de cada actividad o trabajo a su cargo, y espera lo mismo de los demés.

CAPACIDAD DE PLANIFICACI6N
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.81 Porcentaje: 96.86%

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, area y proyecto; estipulando la accion, los plazos y los recursos requeridos.

Nivel desarrollado.

Demuestra la capacidad de coordinar uno o varios procesos simultaneos, dejando claramente establecida la manera de controlar, hacer seguimiento y evaluar
cada uno de ellos, evitando asi los posibles errores. Aunque, a veces no tome en cuenta todos los detalles.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.44 Porcentaje: 80.49%

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.

NEGOCIACI6ON EFECTIVA
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.18 Porcentaje: 103.05%

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado orienta las condiciones de negociacion a su favor o de la organizacién que representa, maneja y utiliza herramientas de negociacién. Tiene buena

capacidad de persuadir, e intenta que las cosas se manejen desde su punto de vista; muestra también una apropiada capacidad de manejar conflictos, en caso
de que la negociacién tenga inconvenientes, ocasionalmente tiene las de ganar.

CONFIANZA EN Si MISMO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.61 Porcentaje: 93.58%

Es el convencimiento de que uno es capaz de realizar con éxito una tarea o elegir el enfoque adecuado para resolver un problema.

Nivel desarrollado.-

Suele tener claros sus puntos de vista y su forma de actuar. Es una persona que puede expresar sus desacuerdos, incluso a sus superiores. Asume con
motivacion nuevas responsabilidades y poca veces muestra temor al enfrentar alguna situacion.

DESARROLLO DE RELACIONES
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.83 Porcentaje: 80.53%

Es la habilidad de construir y mantener relaciones cordiales con personas internas o externas de la organizacion.

Nivel en desarrollo.-

Sabe escoger y mantener las relaciones que le permitan cumplir con sus tareas y objetivos en el trabajo. Sin embargo, a veces se le complica desarrollar
relaciones con personas con diferentes intereses o de otras areas de la organizacion.

INTEGRIDAD
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.70 Porcentaje: 78.35%

Hace referencia a obrar con rectitud y probidad. Las acciones son coherentes con lo que dice.
Nivel en desarrollo.-

Capacidad para sugerir a otros a actuar de acuerdo a las normativas o reglas de la organizacion y actuar conforme a principios de la organizacion.
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