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JEFE DE VENTAS CAJAMARCA 120416
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

Andlisis por Competencia 2 Banco |

: Valor Valor Cumplimiento
ST e Obtenido Requerido %
1 ALTA ENERGIA 5.46 7.00 78.01%
2 APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 8.06 8.00 100.69%
3 PENSAMIENTO ANALITICO 7.97 7.00 113.92%
4 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.67 7.00 81.06%
5 ORIENTACION AL CLIENTE 5.10 6.00 84.94%
6 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 5.92 7.00 84.60%
7 TRABAJO BAJO PRESION 6.71 7.00 95.80%
8 EMPOWERMENT 4.79 7.00 68.36%
9 ORIENTACION AL LOGRO 6.42 7.00 91.77%
10 POTENCIAL DE LIDERAZGO 453 7.00 64.78%
11 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 7.07 7.00 101.01%
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JEFE DE VENTAS CAJAMARCA 120416
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

ALTA ENERGIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.46 Porcentaje: 78.01%

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.

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.06 Porcentaje: 100.69%

Nivel Alto: El evaluado tiene un potencial muy alto para la comprension de frases, razonamiento verbal, orientacion espacial, y habilidad matematica, se lo
recomienda para toda actividad de este tipo. Asi mismo, posee un alto potencial de razonamiento légico, presenta facilidad para razonar desde el aprendizaje
practico y experimental. La apreciacién de entendimiento de una actividad a otra no le resulta dificultoso, tiene capacidad para argumentar con conocimientos
vélidos lo ya conocido y posee también un alto interés de investigacion para enriquecer sus conocimientos.

PENSAMIENTO ANALITICO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.97 Porcentaje: 113.92%

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 muy desarrollado.-
El evaluado es muy competente en el reconocimiento de datos , coordinaciéon de los mismos, reconocimiento de problemas, andlisis légico de los mismos,

organizacion de informacién. Es una persona muy apta para analisis estadisticos, financieros o actividades relacionadas con los problemas de razonamiento
numeérico.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.67 Porcentaje: 81.06%

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 evaluacion de sus labores cotidianas.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.10 Porcentaje: 84.94%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.
Nivel desarrollado.-

El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente, puesto que, estd pendiente de preguntar sus necesidades y anticiparse a
solucionarlas. Procura enfocar todos sus esfuerzos en generar un valor superior para el cliente, de esta manera consigue fidelizarlo.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.92 Porcentaje: 84.60%

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: 6.71 Porcentaje: 95.80%

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.

EMPOWERMENT
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.79 Porcentaje: 68.36%

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 en desarrollo.-

Podria fijar de manera regular los objetivos de desempefio y asignar responsabilidades a sus colaboradores (no toma mucho en cuenta las habilidades y
conocimientos de cada uno). Tiene dudas a la hora de delegar trabajos o lo hace sin un anélisis previo.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.42 Porcentaje: 91.77%

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.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.53 Porcentaje: 64.78%

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

Nivel en desarrollo.-

Podria fijar objetivos en comun acuerdo con su equipo y sabe asignar funciones. Intenta impactar e influir en las demés personas, aunque no siempre lo logra. A
veces, duda para tomar decisiones o resolver problemas.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL



Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.07 Porcentaje: 101.01%

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 organizacién, 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.



JEFE DE VENTAS CAJAMARCA 120416 MARCO ANTONIO TAFUR ROJAS JEFE DE VENTAS



