PSYCOSOURCE )
EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION

Reporte Integral Edad : 42 Afios,7 Meses / Sexo : Masculino
Fecha Aplicacion : ene. 13,2025 Puesto : EJECUTIVO DE VENTAS (TMN)

PsycoSiock

Rend. Int. : Color : Clasificacion : Herramientas Aplicadas :
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Competencias

Rend.: 49.69 % (P) Penet.: 0.00 %

Per:Ill Pto: 0

=ANALISIS DE PROBLEMAS
*APERTURA AL CAMBIO
*CONTROL ADMINISTRATIVO
*ENFOQUE A LA CALIDAD
=ENFOQUE EN RESULTADOS
*0ORGANIZACION
*PENSAMIENTO ESTRATEGICO
=PERSEVERANCIA
=SEGUIMIENTO

*ALIANZAS ESTRATEGICAS
=CAPACIDAD NEGOCIADORA
*=COMUNICACION EFECTIVA
*ORIENTACION AL SERVICIO

*INTEGRIDAD

Terman Peso: 100.00 % Rend.: 56.25 % C.l.: 92 Efic.: 66.89

Resultados del Sr. :EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION

CAPACIDAD INTELECTUAL

El Sr. EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION : posee un C.l. de 92. que le ubica en un rango Término Medio
Esto es, que es capaz de resolver problemas de orden comln adecuadamente, asi como adaptarse a su medio.
AREAS DE MENOR DESARROLLO

Posee una cultura general elemental. Posiblemente existe baja escolaridad.

Se le dificulta elaborar juicios de las situaciones del medio ambiente, ya que ha desarrollado a un bajo nivel su sentido de légica.

Tiene dificultad para seguir procedimientos y para establecer un sistema de trabajo de acuerdo a las actividades que tenga por
realizar.

En la percepcion de estimulos, puede distraerse con facilidad y por lo que puede dejar de percibir detalles importantes.

Se le dificulta manejar un vocabulario amplio y expresar sus ideas de manera precisa y clara. Tiene poco conocimiento acerca del
lenguaje.

Le resulta dificil relacionar y resumir la informacion esencial de un problema.



En el andlisis de problemas, tiene poca habilidad para desglosar la informacién e identificar las partes de un problema para su
resolucion.

En sus procesos de pensamiento, puede presentar dificultad para identificar los aspectos esenciales de un problema.

Para la elaboracion de sus tareas, se le dificulta visualizar a futuro, y coordinar de manera anticipada sus actividades.

Gordon Peso: 50.00 % Rend.: 57.14 %

Resultados del Sr. :EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION
AREAS DE MENOR DESARROLLO
En la realizacion de sus actividades prefiere esperar 6rdenes antes de actuar.

Es rapido para tomar decisiones, considera béasico aprovechar oportunidades que se presenten, no obstante los riesgos y
consecuencias. ! Actua !

Se relaciona con la gente reflejando en ocasiones irritabilidad y poca tolerancia en las diferencias personales. No confia lo suficiente en
los demas, por lo que puede reflejar una actitud critica hacia el entorno.

Dentro de los trabajos de equipo su papel suele ser pasivo, reflejando poca seguridad.

No tolera hacer por mucho tiempo una misma tarea que no es de su interés y que le es asignada. Por lo que puede reflejar
inconstancia y falta de sentido de responsabilidad.

Tiende a estar en tension. Vulnerable a las presiones del medio ambiente. De naturaleza explosiva.

En la realizacion de su trabajo, se proyecta con interés en trabajos que no requieren esfuerzo intelectual, es decir practicos y
concretos.

IPV Peso: 50.00 % Rend.: 50.00 %

Resultados del Sr. :EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION

El Sr. EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION presenta una disposicién general de ventas que lo ubica en el rango INFERIOR AL
TERMINO MEDIO , muestra una evidente debilidad en sus estilos tanto de receptividad como de agresividad.

AREAS DE MENOR DESARROLLO

Puede faltarle empatia en sus relaciones personales; muestra dificultad para ponerse en el lugar del otro y comprenderlo.

Requiere de tiempo y flexibilidad para poder asimilar ideas nuevas o cambios en los procesos de trabajo. Se le puede dificultar
adaptarse a nuevos roles.

Ante circunstancias adversas puede llegar a perder el control de si mismo, con lo que reflejara baja tolerancia y posible
desorganizacion personal.

Muestra un ritmo de trabajo tranquilo; prefiere actividades de poco esfuerzo fisico.

Muestra una débil voluntad de dominio, por lo que dificilmente logra persuadir o cautivar a los demas para alcanzar lo que se propone.
Le cuesta trabajo enfrentar desacuerdos; le falta agresividad comercial.

Mostrara poca disponibilidad para enfrentar situaciones nuevas y aquello que implique riesgo, ya que tiende a reflejar inseguridad en



su actuacion.

Cleaver Peso: 50.00 % Rend.: 64.00 %

Requisitos del Perfil :

Un ambiente de trabajo estructurado y predecible, donde se carece por lo general de modificaciones y cambios. Demanda la resolucion
de problemas de naturaleza sencilla. Cuenta con un ciclo de actividades corto.

Demanda patrones de conducta uniformes en areas de especializacion.

Se cuenta con la autoridad delimitada en aquello en que se es experto.

La clave de este puesto es la persistencia.

Precauciéon y cuidado para actuar de acuerdo a las reglas y sistemas establecidos. Es elemental el evitar problemas relacionados con la
gente.

Estar atento a los detalles es basico en este puesto.

Existe la necesidad de proyectar una imagen positiva y establecer relaciones armoniosas.

Resultados del Sr. :EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION

CARACTERISTICAS SOBRESALIENTES

Refleja confianza en si mismo, por lo que no importa la situacion, sabra que saldréa adelante. En su relacion con la gente, trata sin
protocolos ni convencionalismos.

La gente es lo mas importante para El Sr. VENDEDOR BAJA ADECUACION . Sus valores pueden girar alrededor del prestigio social, la
popularidad. Es optimista y busca por lo general reconocimiento social.

Proyecta una actitud entusiasta y determinada.

Es extrovertido, presenta sus ideas en forma positiva.

Tiende a iniciar contactos. Se adapta a todo tipo de grupos.

Sabe aprovechar los contactos que establece tratando de sacar ventajo.

Genera animo y entusiasmo.

Prefiere trabajar en su estilo y a su ritmo.

Tiende a ser un jefe democréatico y tolerante.

Deshinibido, poco convencional. Sus soluciones pueden ser poco usuales.

AREAS DE OPORTUNIDAD BAJO PRESION

Al sentir dificil la situacion es posible renuncie a su posicion.

Ante los analisis de las situaciones puede verse superficial y poco consistente.

Puede ser de mas interés el mantener relaciones armoniosas que el obtener resultados inmediatos.
Cree indiscriminadamente en la gente.

Sus juicios pueden tener doésis de emotividad.

Excede su tolerancia y paciencia con las situaciones y personas improductivas.

MOTIVACIONES INTERNAS

Buscar reconocimiento social.

Desarrollar actividades con diversos tipos de grupos.

Prefiere trabajos que impliquen variedad y relaciones interpersonales.
Trabajar con su propio estilo y a su ritmo.

Trabajar en forma independiente.

Aprovechar sus relaciones publicas en todo tipo de negociacion.



RECOMENDACIONES :

Brindarle tareas que impliquen trato con gente.

Asignarle responsabilidades de lider.

Dar reconocimientos publicos por sus logros.

Un jefe tolerante que entienda su estilo independiente.
Desarrollo de su objetividad y analisis de problemas.
Supervisar su toma de decisiones.

Desarrollar control emocional.

Hacer énfasis en los objetivos de la organizacion.

Reforzar y supervisar su control de tiempo.

Supervisién que ajuste sus enfoques, controles y objetivos.
Hacerle conciente que toda organizacién cuenta con una estructura a la que debe adaptarse.

Lifo Peso: 50.00 % Rend.: 56.67 %

Resultados del Sr. :EJEMPLO VENDEDOR BAJA ADECUACION

CARACTERISTICAS SOBRESALIENTES

Tiende a observarse diplomatico y cuidadoso en su trato con los demas. Generalmente es calido y amistoso, para El Sr. VENDEDOR
BAJA ADECUACION es de sumo interés mantener un clima adecuado. Con facilidad establece contactos y genera entusiasmo en sus
relaciones.

Cuando se trata de realizar una tarea puede verse mas atento hacia los deberes y obligaciones, se ajusta a los sistemas de trabajo e

intenta involucrar al resto del equipo hacia las reglas de juego que se han de establecer.
AREAS DE OPORTUNIDAD BAJO PRESION

En situaciones de negociacion puede caer en evitar el expresar sus propias convicciones o bien tomar partido. Podria cambiar muy féacil
de opinién y proyectarse con la gente sin convicciones.
Puede observarse muy sensible al rechazo y desaprobaciéon de los demas.

FUERZAS MENOS UTILIZADAS

Raramente se preocupara por las necesidades de los demas sin responder a éstas. Tampoco mostrar mucho interés en desarrollar el
talento de los subordinados.

RECOMENDACIONES :

Es recomendable ubicarlo en areas donde tenga la oportunidad de trabajar con gente y se respire un ambiente positivo y amistoso.
Establecer una comunicacién abierta donde se pueda expresar y conocer lo que los demas sienten y piensan.

Se recomienda tener un jefe que sea comprensivo y que lo aliente cuando se requiere. Brindarle orientacion y sugerencias sobre como
hacer las cosas.

Es preferible no ubicarle en ambientes donde se ejerza una autoridad critica y relaciones interpersonales poco amistosas.

Competencias Rend.: 49.69 % (P) Penet.: 0.00 %

DIAGNOSTICO :

Requisitos del Perfil : EJECUTIVO DE VENTAS (TMN)



Marcada necesidad en obtener informacién relevante e identificar causas de problemas.

El puesto exige alta exposicién a nuevas ideas o enfoques.

Es importante establecer procedimientos de monitoreo y regulacion de procesos, tareas o actividades. Recopilar y revisar informacion,
evaluando los resultados de tareas o proyectos.

El puesto requiere de busqueda de la mejora continua. Hacer las cosas bien a la primera. Conciencia para realizar tareas en base a
altos estandares de actuacion. Atencién a detalles, verificacion de los resultados. Seguir procedimientos establecidos.

Es vital establecer objetivos y monitorear en forma continua los resultados parciales para su cumplimiento.

Requiere de organizar recursos y actividades para la obtencion de objetivos. Estructura en planes de accion.

Requiere proyectar situaciones a futuro, asi como el establecer planes para alcanzar metas significativas.

Demanda alta capacidad para concluir funciones asignadas.

Esta funcién necesita el llegar a acuerdos,mediante el analisis de alternativas, para el logro de resultados y la aceptacién armoniosa
de ambas partes.

Capacidad de escuchar y transmitir ideas e informaciéon en forma oral y escrita para que sean comprendidas claramente. Busqueda del
entendimiento mutuo.

Alta sensibilidad e iniciativa para prever necesidades de clientes y proporcionarles soluciones oportunas con los productos y/o servicios
adecuados.

(P) El Rendimiento fue prorrateado con las pruebas aplicadas.

COMPETENCIAS PROMEDIO : (Capacidades y habilidades de las que hace uso a un nivel adecuado para el desempefio de su
trabajo)

PERSEVERANCIA
Orientacién para mantenerse con perseverancia en actividades asignadas hasta concluirlas.

COMPETENCIAS A DESARROLLAR : (Capacidades y habilidades que la persona no domina en un nivel 6ptimo y que pueden
dificultarle una actuacién adecuada)

ENFOQUE A LA CALIDAD
Es poco caracteristico desarrollar actividades que contengan altos estandares de actuacién; es posible que en la ejecuciéon de sus
tareas brinde poca importancia a los detalles y procedimientos establecidos.

CONTROL ADMINISTRATIVO
Es probable que presente dificultad para establecer procedimientos. El seguimiento y monitoreo de informacién es una actividad poco
caracteristica de su persona.

SEGUIMIENTO
Le cuesta trabajo concluir en tiempo y forma las actividades que se le asignan.

ORGANIZACION
Baja inclinacion a distribuir de manera efectiva los recursos, de acuerdo a objetivos y prioridades.

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Es bajo su rendimiento para determinar planes a largo plazo mediante una vision panoramica.

ENFOQUE EN RESULTADOS
Tiene poca orientacion para fijar objetivos y monitorear los resultados de su cumplimiento.

APERTURA AL CAMBIO
Indica poca apertura para comprender, aceptar y manejar nuevas ideas o enfoques. Puede reflejar resistencia para ajustarse a otros
entornos.



ANALISIS DE PROBLEMAS

Le es dificil identificar y comprender los elementos criticos de una situacién, sus implicaciones y los cursos de accidén alternativos.
ORIENTACION AL SERVICIO

Presenta falta de sensibilidad para detectar las necesidades del cliente y cubrirlas oportunamente con los productos y/o servicios
adecuados.

COMUNICACION EFECTIVA
Denota poca efectividad al transmitir ideas, informacién o instrucciones en forma oral y escrita.

CAPACIDAD NEGOCIADORA

Refleja dificultad para obtener acuerdos benéficos en el manejo de situaciones antagonicas.

ALIANZAS ESTRATEGICAS
Algunas veces no es congruente con su manera de pensar y actuar para cumplir acuerdos con los clientes.

INTEGRIDAD

Muestra falta de seguridad en si mismo (a) y puede restar importancia a otras personas.

RECOMENDACIONES :

Fecha del reporte : ene. 15,2025 14:43



