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Datos Personales 8 Banco
Falabella
JEFE DE VENTAS CAJAMARCA 120416

No. Identificacion : 43751041
Nombres: MILTON
Apellidos: PAREDES SUAREZ
Direccién:  AV. BOLOGNESI 1060
Teléfono :
Celular: 988414722
Género: MASCULINO
Estado Civil: SOLTERO
Area de Estudio: ADMINISTR./FINANZAS
Escolaridad : GENERAL

Fecha de Nacimiento:  1986-02-06
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Analisis por Competencia

JEFE DE VENTAS CAJAMARCA 120416
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

‘= Banco
Falabella

: Valor Valor Cumplimiento
ST e Obtenido Requerido %
1 ALTA ENERGIA 7.01 7.00 100.11%
2 APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 2.55 8.00 31.88%
3 PENSAMIENTO ANALITICO 3.79 7.00 54.15%
4 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.40 7.00 77.12%
5 ORIENTACION AL CLIENTE 3.77 6.00 62.83%
6 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 5.65 7.00 80.70%
7 TRABAJO BAJO PRESION 7.94 7.00 113.44%
8 EMPOWERMENT 6.74 7.00 96.23%
9 ORIENTACION AL LOGRO 5.86 7.00 83.69%
10 POTENCIAL DE LIDERAZGO 6.90 7.00 98.50%
11 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 6.57 7.00 93.80%
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JEFE DE VENTAS CAJAMARCA 120416
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

ALTA ENERGIA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.01 Porcentaje: 100.11% --

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 2.55 Porcentaje: 31.88%

Extremo bajo: Se recomienda analizar las causas por las que sale bajo en esta competencia. Puede deberse a un tipo de razonamiento especifico o a una
generalizacion.

PMA NUMERICO: De acuerdo a la escala de valoracion, este candidato no se encuentra en desarrollo para habilidades numéricas. Por tanto no es
recomendado para actividades que impliquen aptitudes de este tipo. Dificultad para realizar tareas relacionadas con nimeros o problemas cuantitativos. Falta de
rapidez y exactitud al momento de trabajar con operaciones matematicas, o relacionadas con este campo.

PMA VERBAL: De acuerdo a la escala de valoracion, el candidato muestra mucha dificultad para la comprension de frases, existe desconocimiento de palabras

y fluidez verbal. No recomendado para actividades que impliquen razonamiento verbal como por ejemplo: ventas, atencion al publico, manejo de equipos de
trabajo o direcciones de grupos

PENSAMIENTO ANALITICO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.79 Porcentaje: 54.15%

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 en desarrollo.-

Con algo de dificultad puede identificar y relacionar datos para resolver problemas de razonamiento logico. Adicionalmente, puede demorarse en resolver
problemas de los cuales no esta familiarizado.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.40 Porcentaje: 77.12%

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: 6.00 Valor Obtenido: 3.77 Porcentaje: 62.83%
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.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.65 Porcentaje: 80.70%

Competencia que se basa en el seguimiento al cliente y la perseverancia necesaria para concretar una venta.

Nivel desarrollado

El evaluardo tiene la capacidad de buscar opciones para superar obstaculos y no darse por vencido; pone en practica estrategias para conseguir cierres de

negocios o ventas, tiene clara la importancia de esperar el momento justo y los recursos adecuados, segln el tipo de cliente y sus necesidades; con frecuencia
esta disponible y presente cuando el cliente lo requiere, de este modo asegura su fidelidad.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.94 Porcentaje: 113.44%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel muy desarrollado.-
Tiene la capacidad para trabajar bajo presion. No pierde el control sobre las actividades que esta realizando, a pesar de que esté siendo presionado. Usualmente

tiene un buen sentido de urgencia por lo que prioriza lo que tiene que ser finalizado en primer lugar, hasta lo que puede esperar a ser resuelto. Busca realizar
bien sus tareas sobre todo en situaciones de mucha exigencia.

EMPOWERMENT
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.74 Porcentaje: 96.23%

Habilidad para aprovechar la diversidad de los miembros de un equipo y delegarles actividades en funcién de los talentos de cada uno, logrando un valor
afiadido mas alto dentro de la organizacion.

Nivel desarrollado.-
Se preocupa por establecer objetivos de desempefio a cada uno de sus colaboradores y al equipo en general, basdndose en el conocimiento de sus

competencias, talentos y habilidades, de modo que pueda mejorar la productividad y bienestar laboral de los integrantes de la organizacion. A veces, tiene
dudas en cémo delegar pero finalmente lo hace bien.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.86 Porcentaje: 83.69%

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 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.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.90 Porcentaje: 98.50%

Es la habilidad para orientar la accion de los grupos en una direccion determinada, inspirando valores de accién y anticipando escenarios de desarrollo
profesional en su equipo de trabajo.

Nivel desarrollado.-

Es un referente para los demas, con buena capacidad de persuasion y habilidad para resolver problemas, aunque no siempre influye de la manera que le
gustaria. Utiliza su comunicacién como una de sus estrategias mas efectivas para lograr conseguir resultados.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL



Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.57 Porcentaje: 93.80%
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.
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