Datos Personales

el/gluar

PROMOTOR DE VENTAS

No. Identificacion : 46528388
Nombres: ALEJANDRA FABIOLA
Apellidos: BRAVO MARTINEZ
Direccion:  STA. MARIA DEL PINAR PASAJE LOS MZN. C29 TULIPANES PRIMERA ETAPA
Teléfono: 991339127
Celular: 991339127
Género: FEMENINO
Estado Civil: SOLTERO
Area de Estudio: COMUNICACION SOCIAL
Escolaridad : OTRO
Fecha de Nacimiento :  1990-08-30



‘/J Distribucion Psicodindmica ah
evaluar =i
PROMOTOR DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

Par Soire
Desamollar Calficaso
Folo
T T T T T 1
50 0 120 150 +150
Mo Recomendable Mo
Recomendable Recomendable
Sobrecaificado

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 Valo_r Valor
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 7.71 7.00
2 COGNITIVAS 5.59 7.00
3 COMERCIALES 7.49 8.00
4 EMOCIONALES 7.69 7.00
5 LIDERAZGO 7.11 7.00
6 RELACIONALES 7.99 7.00
7 VALORES 8.09 8.00
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Analisis por Competencia
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: Valor Valor Cumplimiento
Selipes Obtenido Requerido %
1 PERSEVERANCIA'Y DISCIPLINA 7.71 7.00 110.08%
2 APRENDIZAJE CONTINUO 7.38 7.00 105.48%
3 APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 3.79 7.00 54.11%
4 PENSAMIENTO ANALITICO 5.61 7.00 80.11%
5 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 7.49 8.00 93.58%
6 AUTOCONTROL 7.69 7.00 109.81%
7 ORIENTACION AL LOGRO 7.11 7.00 101.60%
8 DESARROLLO DE RELACIONES 8.22 7.00 117.45%
9 TRABAJO EN EQUIPO 7.76 7.00 110.90%
10 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 8.09 8.00 101.07%
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Interpretacion de Competencias
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PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.71 Porcentaje: 110.08%
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 muy desarrollado.-

Posee muy claras sus metas y hace todo lo posible por alcanzarlas, es muy constante y disciplinado cuando se propone un objetivo, no se da por vencido ante la
adversidad y considera a las dificultades como un reto.

APRENDIZAJE CONTINUO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.38 Porcentaje: 105.48%

Es la habilidad para buscar y compartir informacion (til para la solucién de problemas, utilizando todo el potencial de la empresa.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un alto nivel de preparacion en su area. Esta en permanente bisqueda de informacién sobre temas de actualidad que puedan ser (tiles a su

empresa u organizacion. Es un referente interno para sus colaboradores y externo para sus colegas. Estd muy atento en asistir a cursos de actualizacion.
Comparte sus conocimientos con los demas usando diferentes medios y se interesa por recibir feedback como parte de su crecimiento.

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.79 Porcentaje: 54.11%
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.

PENSAMIENTO ANALITICO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.61 Porcentaje: 80.11%

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. Se asocia
con el andlisis y la solucién de problemas de tipo causa-efecto.

Nivel desarrollado.-

El evaluado identifica y relaciona datos numéricos, Identifica datos relevantes, resuelve adecuadamente problemas de razonamiento légico. Se preocupa por
analizar en detalle las partes de un todo. En ocasiones, puede demorarse en encontrar una solucién a un problema dificil.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.49 Porcentaje: 93.58%

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.

AUTOCONTROL
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.69 Porcentaje: 109.81%
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 situacion, 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: 7.11 Porcentaje: 101.60%

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 muy desarrollado.-
Tiene gran habilidad para incentivar a su equipo y a si mismo hacia la consecucién de las metas planteadas demostrando eficiencia en el logro de resultados.

Esta atento de generar ambiente laboral adecuado para motivar permanentemente a sus compafieros en mejorar su rendimiento. Su enfoque es hacia la accion
y resultados.

DESARROLLO DE RELACIONES

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 8.22 Porcentaje: 117.45%

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

Nivel muy desarrollado.-

Tiene un gran talento para generar y cultivar buenas relaciones con clientes internos y externos a la organizacién, manteniendo comunicaciéon permanente para

poder estar al tanto de las oportunidades de negocios que puedan presentarse, planifica actividades formales e informales como un recurso que construya y
desarrolle relaciones humanas a nivel laboral.

TRABAJO EN EQUIPO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.76 Porcentaje: 110.90%

Implica la capacidad de cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos para la consecucion de resultados.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un alto nivel de colaboracién y de compromiso organizacional. Demuestra apoyo incondicional a su equipo y a otras areas. Da un valor

agregado a su trabajo para cumplir con los objetivos de la empresa o del equipo. Los demas lo tienen como un referente de cuando se trata de hacer trabajos de
equipo. Resuelve conflictos que puedan darse dentro del grupo de trabajo. Por lo general, va a preferir trabajar con los demas que solo.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.09 Porcentaje: 101.07%
Implica la voluntad de alinear los propios intereses y comportamientos con las necesidades y objetivos de la empresa.
Nivel muy desarrollado.-

Muestra un alto nivel de compromiso con la organizacion, conoce y practica la cultura, politicas, principios y valores de la empresa. Es un referente en cuanto a
calidad de trabajo y cumplimiento para los demas. Se identifica tanto con la empresa que se apropia de sus logros y fracasos sintiéndolos como suyos.
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