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ABSTRACT

Espaiiol

Este proyecto que se presenta a continuacién tiene como tema el
Disefio, aplicacion y validacion de un proceso de evaluacién del desempefio
por competencias en la empresa Alta Tecnologia, en donde se trabajara con
un grupo de cargos representativos para la organizacién, el mismo que tiene
como objetivo dar a conocer e implantar en los directivos de la empresa una
nueva vision de la evaluacion mas participativa, objetiva, y de desarrollo,
haciendo diferenciacion con métodos utilizados anteriormente por la
organizacion buscando comprobar las ventajas de esta nuevo enfoque en la

administracion de recursos humanos.

English

This project has the topic: “ The design, the application and the
validation of a process of evaluating performance by each individual in A High
Technology Company. Where the company will work with a group of
representative positions with the organization. The objective of the project is to
give and to implant in the directives of the company a new vision of the
evaluation. This evaluation makes the difference with the original tradition,
because this one used traditional methods for the evaluation, so the company
needs to compare the advantages and disadvantages of this new look of human

resources.



INTRODUCCION




Las Organizaciones y las personas se ven hoy afectadas por los cambios
generales que se dan a nivel mundial en la tecnologia, la comunicacion, razén
por la cual las empresas buscan ser cada vez mas competitivas y tener gente
capaz para desarrollar empresas inteligentes con quienes se pueda crear un
alto grado de calidad y diferenciacion en sus servicios.

Es por esto que el nuevo enfoque de la gestidn por competencias busca ubicar
al departamento de Recursos Humanos en una posicion estratégica dentro de

la empresa para que haga posible esta ventaja organizacional.

Con este proyecto buscamos ayudar estratégicamente a los directivos de
Alta Tecnologia a mejorar la vision de uno de los procesos del recurso humano
y que hay muchos cambios por hacer y planificar para ser la organizacion
propuesta. A su vez también reforzar la idea de que quienes realizan estas
funciones y quienes van hacer posible que la empresa llegue a cumplir esta
meta es el personal que esta dentro de la organizacion, por esto es necesario

potencializar sus habilidades, conocimientos y aptitudes.

Este estudio va a tratar uno de los procesos de gestion por
competencias, que es: La Evaluacién de Desempefio de 360 Grados, en la
empresa Alta Tecnologia, la misma que se encuentra ubicada en la ciudad de
Cuenca desde hace 15 afos, dedicada a la venta e instalacion de equipos de
seguridad electrénica y de brindar un servicio complementario de monitorio de
estos sistemas. Actualmente esta organizaciéon se ha venido desarrollando
tanto a nivel tecnolégico, de mercado y desde luego de su recurso humano, y
que debido a la exigencia de una mejora en los procesos organizativos, del
mercado por un mejor servicio, a la mayor cantidad de empresas competidoras
y a la busqueda por un mejor desempefio, los directivos de esta organizacion
han dado la apertura para que se realice la prueba piloto de evaluacion.



Este proyecto contiene dos partes, una primera parte tedrica y una
segunda parte practica. En la primera parte hablaremos especificamente de
los conceptos que debemos conocer sobre las competencias, los perfiles, que
son las bases de este trabajo, tendremos también una explicacion sobre en
que consiste la evaluacion de 360 grados, sus aspectos claves y su
retroalimentacion, conocimientos que nos van orientando a la aplicacién

practica.

En esta aplicacion practica de la evaluacion de 360 grados
que se desarrollé a través de un enfoque mas objetivo, integral y participativo,
se evaluaron dos cargos importantes de la empresa, con los respectivos
formatos de evaluacion elaborados en base al levantamiento de perfiles, las
competencias requeridas con sus respectivos grados, los mismos que fueron
realizados con el método de la entrevista al grupo del panel de expertos.

En esta evaluaciéon fueron participes los compafieros, colaboradores, jefes,
clientes, a quienes se les dio la respectivas instrucciones de calificacion, con el
fin de analizar los niveles requeridos y los niveles obtenidos por el evaluado,
con lo cual se pudo hacer retroalimentacién segun las fortalezas y debilidades
encontradas. A su vez también se realiz6 una comparacién con el método de
evaluacion utilizado anteriormente porn la empresa, comprobandose mejores
resultados con la evaluacion de 360 grados y que influyé de manera positiva

para posteriormente implementar este proceso al resto de la empresa.
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1.1 Breve introduccion a perfil por competencias.

La primera parte de la gestion por competencias a desarrollar en una
organizacibn , ya sea esta para implementar seleccion, evaluacion ,
capacitacién u otros procesos de recursos humanos, es el levantamiento de
los perfiles por competencias, para cada uno de los puestos o roles de la
empresa, que consiste en describir un conjunto de caracteristicas esenciales y
observables para un puesto determinado en base a conocimientos, habilidades,
destrezas y aptitudes que van estrechamente relacionadas con la estrategia,
estructura, valores, cultura y objetivos de la empresa, con el fin de

desempeniar un puesto en el maximo nivel.

La misma que tiene que ser descrita y analizada con sus respectivos
grados o niveles , ya que es la base y nucleo de un sistema integrado para el
resto de procesos, y si el perfil esta mal elaborado va ha afectar al las

siguientes aplicaciones.

Una principal ventaja del perfil es que va ha recolectar los datos que nos
van a ayudar a tener un sistema mucho mas objetivo que los métodos

tradicionales, pero también mas laborioso.

Por lo general este primer paso es elaborado por el grupo de expertos
de la empresa, como supervisores, jefes de area y un asesor externo o un

facilitador.



1.2 ¢Quées competencia?

Para entender los procesos de implementacion de nuestro objetivo
general tenemos que saber y entender basicamente ¢Que es competencia?,
segun Spencer y Spencer “competencias son caracteristicas fundamentales
del hombre e indican formas de comportamiento o de pensar, que generalizan
diferentes situaciones y duran por largo periodo de tiempo.” Esto seria un
comportamiento superior en relacidon con un estandar de éxito en un puesto o

situacion determinada?.

En el contexto europeo, COMPETENCIAS, son: "comportamientos que
algunas personas dominan mejor que otras, y que las hace mas eficaces en

una determinada situacion" (Levy Leboyer).

(Moreno 2001) Competencia es una hipotesis sobre las caracteristicas
personales necesarias, (conocimientos, destrezas, aptitudes, rasgos de
personalidad, etc., para desempefar unas actividades claves con el méas alto

nivel de eficacia®.

Simplificando: las competencias son conocimientos, habilidades vy

actitudes que se necesitan para desarrollar una funcién laboral con éxito.

Una persona presenta un perfil de competencias elevado cuando
demuestra las cualidades requeridas para llevar a cabo determinadas misiones

O tareas.

Y hay que sefialar que cada persona va ha tener diferentes
competencias e inteligencias para ciertas areas y que las competencias

pueden observarse en una situacion cotidiana de trabajo o con dinamicas de

! Alles Martha Alicia, Direccion Estratégica de Recursos Humanos, Gestion por Competencias, Ediciones
Granica. Argentina 2003, pag. 59.

2 Paredes y Asociados Cfa. Ltda. Manual de Administracién de Recursos Humanos por Competencias,
Pég. 12



test, cuando se presentan como aptitudes positivas, caracteristicas personales

y conocimientos adquiridos.

1.3 Evaluacion del desempefio por competencias

Principalmente para realizar la Evaluacion de Desempefio por
competencias debemos tener la descripcion de los puestos ya en un esquema

de competencias, con lo cual se podra iniciar el disefio de la evaluacion.

Este tipo de evaluacién tiene la ventaja de que los procesos son mucho
mas objetivos y confiables que otros métodos de evaluacion, en donde la
empresa intervine en la fijacién de las competencias a trabajar en relacién con
las habilidades, conocimientos y cualidades, que va a necesitar para disefiar
los subsistemas. Esta evaluacion se concentra en evaluar el desempefio de la
gente, sobre sus actividades esenciales del cargo y andlisis de sus

competencias.

De igual manera al referirnos que la evaluacion de desempefio por
competencias hace diferenciacion con la evaluacién tradicional ya que puede
desarrollar una retroalimentacion mucho mas efectiva, se debe a que desde
un inicio se esta evaluando los aspectos especificos del cargo, ya que no se
evalla de un modo general para cada puesto, si no que se seleccionan las
competencias y reduce el riesgo de contaminacion y deficiencia del instrumento

a utilizar.

Estas nuevas visiones de gestidn por competencias nos orientan a que
la evaluacién ya no debe verse como un proceso de control, si no mas bien
como un proceso de desarrollo personal y organizacional que une los objetivos
de la empresa y toma muy en cuenta las competencias conductuales, que nos
pueden ayudar a explorar caracteristicas de la personalidad de individuo, saber
su grado de colaboracion, su grado de responsabilidad, es algo que no se veia
antes y que son muchos los requisitos conductuales que hoy en dia se



necesitan sobre todo por el creciente porcentaje de las empresas que brindan
diferentes tipos de servicios, y el que va a marcar diferenciacion en el mercado.

Ya que por la misma globalizacién la tecnologia avanza de manera
rapida y estas son las caracteristicas esenciales de la persona para determinar

Su competencia 0 incompetencia.

El principal objetivo de la evaluacién por competencias es: el de
establecer un estilo de direccion participativo, crear canales de comunicacién
objetivos, decir e informar a la gente como esta haciendo su trabajo, evaluar
objetivamente las aportaciones personales hacia la empresa, motivar a los
individuos mediante el reconocimiento, comprometer e involucrar a las
personas con los objetivos, estimular a las personas a conseguir resultados

para la mejora de la empresa, sin importar el tamafio de esta.

GRAFICO NO.1

360° FEEDBACK O EVALUACION 360 “TRADICIONAL”

NOTA: Grafico tomado del libro de Martha Alles, Desempefio por Competencias, Evaluacion de
360° Pag. 147
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% Alles Martha Alicia, Evaluacién de Desempefio por Competencias, “Evaluacion 360°”, Ediciones
Granica, Argentina 2003, pag. 147



1.4 Definicidon de la evaluacion de 360 grados

En esta aplicacion de evaluacion se trabajard especificamente con el
Método de evaluacion de 360 grados, la misma que el autor lo define “como
un esquema sofisticado que permite que un empleado sea evaluado por su
entorno ya sean estos jefe, compafieros y subordinados™.” Otro Concepto
citado es: la evaluacion de 360° consiste en que un grupo de personas
valoren a otra por medio de una serie de items o factores predefinidos, los
mismos que son comportamientos observables del dia a dia en las labores de

la persona evaluada.”

Esta fuente multiple da un resultado mas completo del desempefio de una
persona, creando un clima de mayor colaboracién y un factible aumento de
la productividad, por cuanto intervienen en esta evaluacion de manera
participativa, a todas las personas que se encuentran en relacion con el

evaluado.

1.5 En que consiste la evaluacion de 360 grados.

Esta evaluacion tiene como objetivo principal el desarrollo de las
personas, por esta razon se tendra muy en cuenta la evaluacion flexible o
dura de un desempefio ya que cada participante de la organizaciéon puede

elegir libremente a sus evaluadores.

* Alles Martha Alicia, Evaluacion de Desempefio por Competencias, “Evaluacion 360°”, Ediciones
Granica, Argentina 2003, pag. 145



Otros beneficios serian el auto desarrollo, ya que la persona también se
autoevalla y puede sacar acciones correctivas para mejorar su desempefio en:

competencias especificas, actividades de entrenamiento y capacitacion.

De igual manera es importante sefalar que mientras mayor sea el

namero de evaluadores mayor sera el porcentaje de confiabilidad del sistema.

Y la mas importante diferencia se da en la modalidad de la forma de
evaluar, la tradicional es vertical, jefe = colaborador, y la evaluacion por
competencias puede ser circular, que es evaluada por el entorno de

compaferos.

Esta es una herramienta de mucho apoyo a la gestibn de recursos
humanos, conocida también como evaluacién integral, es cada dia mas
utilizada por las organizaciones modernas y sus principales usos que se da a

la evaluacion de 360 grados son:

A) Medir el Desempefio del personal
B) Medir las Competencias (conductas).
Cc) Disefar Programas de Formacion y Desarrollo para el evaluado y la

organizacion.

Pretendiendo dar a los colaboradores una perspectiva de su desempefio lo
mas adecuada posible, al obtener aportes desde todos los puntos de vista de
la organizacion, es decir: supervisores, compafieros, subordinados, clientes
internos, etc. La misma que anteriormente se aplicaba para fines de desarrollo,
actualmente esta utilizado para medir el desempefio, para medir competencias,

y otras aplicaciones.



Por altimo el objetivo principal de la aplicacion de la evaluacion de 360° es
darle al empleado la retroalimentacion necesaria para tomar las medidas que
mejoren su desempefio, su comportamiento o ambos; y entregar a la
organizacion informacion necesaria para tomar decisiones a futuro. La validez
de la evaluacion de 360° dependera de su inicio, de la elaboracién con los
perfiles, del disefio de la misma, de lo que se desea medir, de la capacitacion
hacia los grupos de evaluacion y de la eliminacion de las fuentes de error.

1.6 Ventajas y desventajas de la Evaluacion de 360°

Ventajas:

« El sistema es mas flexible y amplio ya que las respuestas se recolectan
desde varios angulos del entorno al evaluado.

o Es un sistema participativo, por lo que se tiene mayor credibilidad por
parte de los empleados

o La Calidad de la informacion es mejor (la calidad de quienes responden
es mas importante que la cantidad, y se puede medir el trabajo en
equipo, comunicacion, liderazgo, solucion de conflictos y etc.)

e« Garantiza mayor autenticidad de las respuestas debido a la
confidencialidad al momento de realizar las evaluaciones.

« Complementa las iniciativas de administracion de calidad total al hacer
énfasis en los clientes internos, externos, y en los equipos.

o Puede reducir el sesgo y los prejuicios, ya que la informacién procede
de mas personas, no soélo de una.

e Se evalta del desempefio en las actividades esenciales y se analiza el
grado de desarrollo necesario para el puesto y la organizacion.

« Permite identificar los diferentes niveles de competencia.

o Permite detectar las evaluaciones distorsionadas en comparacion con el

promedio general.



e La retroalimentacion es alta y los compafieros y los demas podran
incentivar el desarrollo del empleado.

« Establece planes de capacitacion y desarrollo en base a sus resultados.

« Identifica a los colaboradores exitosos y con potencial, para reconocer,
estimular y reforzar.

e« Provee informacion para el desarrollo individual, elevando Ilas
caracteristicas de personalidad necesarias para un excelente
desempeiio en sus funciones.

« Puede implantar metodologia informatica para el procesamiento de la

informacion.

Desventajas:

o [Este método es mas complejo en términos administrativos, ya que se
debe elaborar los perfiles para el puesto y analizar sus respectivos
grados.

e La retroalimentacion puede ser intimidante y provocar resentimientos si
no se ha implantado una cultura y mentalidad flexible y abierta en la
gente, ya que el evaluado se convierte en el centro de atencion con
relacion al entorno y puede sentir que quienes respondieron se

conversaron para responder”.

1.7 Procesos parala evaluacion de 360 grados

Antes de describir cada proceso, tenemos que recalcar nuevamente que
Su inicio se genera con una vision y definicién de los objetivos de la evaluaciéon
de 360 grados, por parte de los directivos de la organizacién. De que se debe
de realizar una buena comunicacion organizacional dando a conocer los

objetivos generales del sistema, politicas de la evaluacion, y beneficios. Luego

5 www.asimetevaluaciéndedesempefio.html.



recolectar la informacién con métodos validos, y confiables de las funciones

esenciales del puesto por medio de un panel de expertos y supervisores para

minimizar el tiempo sin descuidar la calidad y su validacion.

Los Procesos a seqguir en la evaluacién de 360 grados comienzan por:

Definicion de las Competencias; cardinales y especificas de la
organizacion o del puesto, con sus respectivos grados o niveles requeridos
por cada competencia, es decir va relacionada con el perfil ya levantado

anteriormente. Esta parte del proceso es la basé para el resto de la gestion.

Disefio de la Herramienta; que viene ha ser el formulario y cuestionario a
utilizar como soporte, la misma que debe tener conceptos claros, concretos
y entendibles de cada competencia y nivel a evaluar, no debe tener sobre
entendidos en cada uno de los pasos para la calificacién. El evaluador debe
tener elementos objetivos en los cuales basar sus evaluaciones. El
lenguaje utilizado también debe ser facil, de aplicacion rapida, sencilla y
practica.

La evaluaciébn es practica cuando es comprendida por evaluadores y
evaluados. Un sistema complicado puede conducir a confusidon o generar

suspicacia y conflicto.

Eleccion de las personas; que intervienen como evaluadores, los mismos
que seran jefes, pares, colaboradores, clientes, etc., mientras mas gente
del entorno esté evaluando el proceso mejor informacion tendremos para
obtener resultados objetivos. Por ejemplo: un grupo sugerido seria, 3 pares,
3 colaboradores, 3 clientes, 1 o dos jefes, y la auto evaluacién. Asi mismo
se debe capacitar a estos evaluadores sobre la interpretacion, el uso del
formulario, y la gran importancia y responsabilidad que tiene esta etapa
tanto para la persona como para la organizacion, el sefialar de una manera
madura y objetiva cada puntaje, hacer conocer los errores que se pueden
generar por el efecto halo, benignidad, etc. Recordando que esta

retroalimentacion ayudara al desarrollo profesional del evaluado.



- Lanzamiento del proceso; que seria la aplicacion con los evaluados y
evaluadores, la misma que puede ser por grupos, individual o por intranet.

- Relevamiento y procesos de los datos; este debe ser realizado por un
consultor externo para mantener la confidencialidad, siendo esta una parte
del proceso delicada por la seriedad y profesionalismo con la que el

consultor debe manejarse.

- Comunicacion de los resultados; de la evaluacién de 360 grados,- hacia
los directivos interesados, la discrecién y la confidencialidad dentro de la

organizacion.

- Informes Unicamente a la persona evaluada, llamado también feedback de
los evaluados, y la organizacion recibe un informe del grado de desarrollo
de las competencias, el mismo que debe ser muy claro y explicativo, se
elaborara una copia y sera remitido personalmente al evaluado por el

consultor®.

Como podemos analizar este método seria mas aceptado por los

colaboradores ya que se reduciria en mayor grado los favoritismos.

También se pueden procesar los datos de la Organizacion a través de su
area de ingenieria y sistemas para elaborar su propio software, o analizar los
que ya se encuentran en el mercado para implantar tecnologia que ayude a la
rapidez del proceso, al manejo de los resultados y a la busqueda de
esquemas de planeacién estratégica, por area, departamento o actividad, para
aplicar Feedback, diseiio y desarrollo de equipos de trabajo, desarrollo de
carrera, consultoria, planeacion de estrategias, manejo del cambio
organizacional, identificar a los altos potenciales, complementar sus

programas de entrenamiento y manejar el andlisis de sus necesidades

¢ Alles Martha Alicia, Evaluacién de Desempefio por Competencias, “Evaluacion 360°”, Ediciones
Granica, Argentina 2003, pag. 146



GRAFICO NO.2
LAS RELACIONES ENTRE EL EVALUADO Y SUS EVALUADORES EN
UN ESQUEMA DE 360°

NOTA: Grafico tomado del libro de Martha Alles, Desempefio por Competencias, Evaluacién de
360° Pag. 153
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Efectos de calificacion que se debe dar al capacitar:

Para no caer en la subjetividad pueden conducir a contaminar y distorsionar
la calificacion, y esto puede ocurrir con mayor frecuencia cuando el evaluador

no tiene presente la imparcialidad en varias formas:

a. Prejuicios: cuando el evaluador sostiene una opinion personal anterior a la
evaluacion, basada en estereotipos, el resultado puede ser gravemente

distorsionado.

b. Efecto de acontecimientos recientes: el evaluador recuerda las ultimas

acciones buenas o malas del evaluado y esto afectard su resultado. Un

"Alles Marta Alicia, Evaluacion de Desempefio por Competencias, “Evaluacion 360°”, Ediciones Granica,
Argentina 2003.



registro cuidadoso de las actividades del empleado nos puede ayudar para

disminuir este efecto.

c. La Tendencia a la medicidn central: algunos evaluadores tienden a evitar
las calificaciones muy altas o0 muy bajas, distorsionando de esta manera sus

mediciones para que se acerquen al promedio.

d. Los efectos de halo o aureola: se da cuando el evaluador califica al
evaluado predispuesto a asignarle una calificacion aun antes de llevar a
cabo la observacion de su desempefio, basado en la simpatia o antipatia

que tiene con el compairiero.

e. Interferencia de razones subconscientes: la persona inconscientemente
quiere agradar, muchos evaluadores pueden adoptar actitudes benévolas o

duras®.

1.8 Aspectos claves para el éxito de una aplicacion de 360°

Seria adecuado manejar las herramientas necesarias que serviran para
realizar de manera eficaz la respectiva evaluacion: como un formulario claro,
con una cantidad precisa de evaluadores, y sin dar acciones sobrentendidas, la
realizacion de pruebas pilotos en un departamento o &rea con bases maduras;
que el consultor externo realice un entrenamiento a todos los evaluadores

sobre las competencias y uso del formulario.

Los manuales de instruccibn deben ser claros y simples, el
procesamiento se lo debe realizar fuera de la organizacion y el informe de la

evaluacion suficientemente explicativo que sera remitido al participante por el

®Pefiarrera Maria Elena, “Evaluacion de Desempefio”, Material del curso de graduacion, dictado en
Cuenca, afio 2005.



consultor, la misma que debe indicar de una manera breve cual fue la
metodologia utilizada, y adjuntar graficos explicativos del resultado y las
competencias que el evaluado debe mejorar; a su vez estos informes deben

ser confidenciales.

La devolucién al participante se la debe realizar con una comunicacion
explicativa y no Unicamente con una simple guia, para que asi sus participantes

comprendan sus feedback.

El seguimiento de la evaluacion, se refiere a incluir las actividades para
el desarrollo de las competencias a mejorar, como se pueden desarrollar y qué

sugerir.

La continuidad o constancia para que el método se afiance, se
recomienda realizar de manera periddica, de forma que vaya integrandose

poco a poco a la cultura organizacional®.

Una organizacién no puede adoptar cualquier sistema de evaluacion del

desempefio. El sistema debe ser valido y confiable, efectivo y aceptado™.

1.9 Retroalimentaciéon de la evaluacion.

Indicadores sin un plan de accion posterior, retroalimentacién sin
seguimiento hara que el proceso demuestre que fue una pérdida de tiempo. Un
seguimiento con la frecuencia apropiada, resaltard que la evaluacion es

importante y que el comportamiento cuenta.

® Alles Marta Alicia, Evaluacion de Desempefio por Competencias, “Evaluacién 360°”, Ediciones
Granica, Argentina 2003, pag. 152
19 1hid., pag.



El proceso de evaluaciones del desempefio sirve como indicador de la
calidad y proporciona informacion vital respecto a la forma de administrar los

recursos humanos de la organizacion.

Por esta razon es necesario que los resultados de la misma deban tener
diferentes grados de importancia, segun el momento en que se les considera
como indicadores, puesto que la evaluacion aplica ciertos parametros que se
deben seguir al momento de realizarlas nuevamente, es decir, se efectla
algunas semanas 0 meses (2 6 3) después de terminada la primera
capacitacion, esto también dependerd del tamafio de la organizacién. El
resultado, merece que exista un informe final que debe ser entregado al
Departamento de Recursos Humanos o la institucién interesada, que

normalmente es la empresa contratante, en caso de ser consultores.

La persona que reciba la retroalimentacion, sera la primera en ver los
resultados y no deberan circular copias de la informacién de cada uno, puesto
que éstos incluyen asuntos de importancia, en la cual se identifican las
fortalezas, debilidades, necesidades de desarrollo y provee elementos para el
analisis de cada pregunta que esté incluida en el formato de evaluaciéon. De
esta forma los participantes pueden obtener un vistazo rapido de sus
resultados y sacar sus propias conclusiones a medida que examinan el informe

con mas detalle.



CAPITULO Il

APLICACION
PRACTICA



CAPITULO 11

Parte Practica

Como segunda parte del proyecto de Evaluacién de Desempefio por

Competencias, se va dar a conocer el proceso que se realizd6 para la

elaboracion, disefio, y aplicaciéon de la respectiva evaluacion.

2.1 Se realiz6 el levantamiento de los cinco perfiles para los puestos de
gerencia, director de ventas, ejecutivo de ventas, monitoreador, y técnico
instalador, el mismo que se lo desarroll6 conjuntamente con un grupo de
expertos, describiendo las actividades esenciales de cada uno de los cargos
y con el apoyo del material de gestion por competencias se analizo

cuidadosamente las competencias requeridas, con sus grados respectivos.

2.2 Conjuntamente con el grupo de expertos se disefid el proceso de
evaluacion de desempefio por competencias de 360° para los dos cargos,
incluyendo el formato de evaluacién y los instructivos respectivos. Se fue
seleccionando el diccionario de conceptos para cada grado de las
competencias a revisar, el mismo que se lo elaboré buscando resumir los
conceptos, con aplicacion practica, entendible, y con un apoyo del formato

del libro de Martha Alicia Alles. De Evaluacion de Desempefio.

2.3 Se aplico el proceso de evaluacién a los cargos de director de ventas
y ejecutivo de ventas. EI mismo que nos tomoO un tiempo aproximado de

entre 15 a 20 minutos por persona, y que se realizd con una presentacion



de la evaluacion, a evaluadores y evaluados con una perspectiva y con una
vision del nuevo modelo de la misma sefialando su objetivo de desarrollo de
las persona, con una comunicacién directa y clara hacia la gente que
participo en esta gestion. a su vez se puso mucho énfasis en la explicacion
del formato, sus objetivos, sus beneficios y los cuidados de subjetividad que

debe tener el evaluador y la importancia de esta gestion por competencias.

2.4 Realizar retroalimentacion en base a un informe de resultados del
proceso aplicado al director de ventas y al ejecutivo de ventas, el mismo
que fue acompafado por un gréfico explicativo sobre las competencias
requeridas y las competencias obtenidas. Como se dijo anteriormente lo
importante es realizar un seguimiento y capacitacion de estas

competencias a desarrollar.

2.5 Validar el proceso de evaluacion de desempefio por competencias, a
través del panel de expertos, entrevistas, y encuesta con el gerente de la

empresa.



S GERENTE GENERAL

SEQURIDAD o

I. IDENTIFICACION DEL CARGO:

Codigo: Nimero Ocupantes: 1
Area: Departamento de Administracion Fecha: 1 de septiembre 2005
Supervisado por: Gerente General Supervisa a: Todos los departamentos

Il. MISION DEL CARGO:

Coordinar 'y dirigir los objetivos y actividades de Alta Tecnologia, de acuerdo con la vision y
politicas planteadas, con el fin de obtener crecimiento, rentabilidad y la satisfaccién total del
cliente.

lll. ORGANIGRAMA:

GERENTE
GENERAL
DIRECTOR
DIRECTOR DE DIRECTOR DE SERVICIOS
COBRANZAS VENTAS CLIENTE
Ill. ACTIVIDADES DEL CARGO:
No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM |TOTAL
1 Dirige y coordina reuniones para evaluar gestiones de 4 5 3 19
departamentos.
2 [Negocia con proveedores la linea de productos 4 4 4 20
3 |Elabora las politicas organizacionales de la empresa. 1 4 4 17
4 |Realiza contactos de crédito en instituciones financieras | 1 | 5 3 16
5 [Coordina publicidad con empresas asesoras 1 2 2 5
6 Dirige la |nvesFlgaC|on y desarrollo de equipos nuevos 5 4 4 21
en el laboratorio.
7 |Planifica operaciones con el departamento de seguridad > 3 4 17
8 |Contacta nuevos productos de seguridad 2 3 4 14
Contacta nuevos proveedores 2 3 3 11
10 Supervisa cada uno de los departamentos de la empresa. 5 4 4 21




. ACTIVIDADES DEL CARGO (CONTINUACION):

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM | TOTAL
11 [Atiende a clientes VIP S 4 4 21
12 |pjanifica estrategias con el departamento de ventas. 11 4 4 17
13 [coordina importaciones con personal administrativo 1 4 17
IV. ACTIVIDADES ESENCIALES:
No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM | TOTAL
1 |supervisa cada uno de los departamentos de laempresa.| ° | 4 4 21
> Dirige la |nvesF|gaC|on y desarrollo de equipos nuevos 5 4 4 21
en el laboratorio.
3 |Atiende a clientes VIP 5 4 4 21
4 |Negocia con proveedores la linea de productos 4 4 4 20
VI. EDUCACION FORMAL REQUERIDA:
NIVEL DE EDUCACION TITULO REQUERID | AREAS C. FORMAL
1 |Educacién superior profesional Ingenieria Administracion
2 |Educacién superior profesional Ingenieria Comercial
3 |Educacién superior profesional Economia Finanzas
3 |Curso sobre Ventas Estrategias, Mercadeo
2 |Curso sobre Seguridad Electronica Seguridad Electronica
3 |Curso sobre Servicio al Cliente Servicio al cliente
8 |Lengua Extranjera Ingles
VIl. CONOCIMIENTOS ACADEMICOS:
CONOCIMIENTOS ACADEMICOS REQ. SELECCION | REQ. CAPACITACION
1 [Control estadistico X
2 |Técnicas de Ventas X
3 |Negociacién X X
4 |Mercadeo / Marketing X X
5 [|Planficacion X
IX. DESTREZAS ESPECIFICAS REQUERIDAS:
NO. DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE R.SELEC. [R.CAPACT.
Inglés Habl
1 |Usar otros idiomas ngles a_b adoy X
Escrito
. . L. Word, Excel, Power
2 |Manejo de programas informaticos Point. X
L, . . Fax, copiadora,
Operacion de equipos de oficina % cop! X
scanner
4 |Manejo del software especifico de la empresa X




X. COMPETENCIAS CARDINALES:

NO. DEFINICION COMPETENCIA NIVEL REQUERIDO
Deseo de ayudar y servir a los clientes, de satisfacer sus
1 |necesidades, implica esforzarse por conocer y resolver los Orientacion al cliente A
problemas del cliente.
Exelencia en el trabajo realizado, implica tener amplios
2 |conocimientos en los temas del area del cual se es responsable, Calidad de Trabajo A

poseer buena capacidad de discernumiento o juicio.

XI. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

NO. DEFINICION COMPETENNCIA NIVEL REQUERIDO
Habilidad neccesaria para orientar los grupos en una direccién
1 |determinada, habilidad para fijar y hacer seguimientos de Liderazgo A
objetivos, motivar e inspirar confianza, manejo del cambio.
2 |Capacidad de colaborar y cooperar con los demas, trabajando Trabajo en Equipo A
juntos, trabajando con procesos, tareas y objetivos compartidos.
|_end§ncna a |ogro_ de resultados, mejorando y mau?t?mendo altos Orientacion a
3 [niveles de rendimientos, en el marco de las estratégias de la R ltad A
oraanizacion esultados
4 Habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes sin que este Dinamismo Y A
se vea afectado en su nivel de actividad. Energia
5 |Desarrollar estrategias para llevar acabo una idea. Planificacion A
Xll. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA:
DIMENSIONES DE LA EXPERIENCIA DETALLE
1 |Tiempo de la experiencia Cinco afios
2 |Especificidad de la experiencia Experiencia en actividades similares
. L Fabricas, compafiias, bancos, entidades
3 |Contenido de la experiencia

privadas y publicas

APROBADO POR:

GERENTE GENERAL




TECNOLOG DIRECTOR DE VENTAS

SEGURIDAD

l. IDENTIFICACION DEL CARGO:

Cdédigo: NUumero Ocupantes: 1
Area: Departamento de Ventas Fecha: 1 de septiembre del 2005
Supervisado por: Gerente General Supervisa a: Ejecutivos de Ventas

Il. MISION DEL CARGO:

Coordinar y desarrollar las estrategias de ventas mediante las politicas y vision de la empresa,
cumpliendo lo objetivos de crecimiento y rentabilidad con el fin de obtener la satisfaccion

total del cliente.

. ORGANIGRAMA:
GERENTE
GENERAL
DIRECTOR DE DIRECTOR DE DIRECTOR DE
COBRANZAS VENTAS SERVICIO AL CLIENTE
EJECUTIVO DE EJECUTIVO DE EJECUTIVO DE
VENTAS 2 VENTAS 1 VENTAS 3

ll. ACTIVIDADES DEL CARGO:

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM |TOTAL

1 Cogrdlna con los vendedores los trabajos que se van a 5 4 2 13
realizar.

2 |Atiende a clientes VIP. 4 5 4 24

3 Rgallza negoqamones y convenios de ventas con 4 4 4 20
clientes mayoristas.

4 Elabora 'y planlflca .talleres de capacitacion vy 1 4 3 13
entrenamiento de ejecutivos.




lll. ACTIVIDADES DEL CARGO (CONTINUACION):

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM [TOTAL
5 Dirige y coordina reuniones para evaluar gestiones del 4 > 2 8
ejecutivo de ventas.
6 Planifica la introduccién de nuevos productos al 1 4 4 17
mercado.
7 |Elabora planes estratégicos de ventas. 2 4 4 18
8 Lleva, L{n control de ventas mediante indicadores > 3 3 11
estadisticos.
9 Cumple con los objetivos establecidos para el cupo de 4 3 3 13
ventas.
IV. ACTIVIDADES ESENCIALES:
No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM [TOTAL
1 |Atiende a clientes VIP. 4 5 4 24
2 Rgallza negociaciones 'y convenios de ventas con 4 4 4 20
clientes mayoristas.
3 |Elabora planes estratégicos de ventas. 2 4 4 18
VI. EDUCACION FORMAL REQUERIDA:
NIVEL DE EDUCACION TITULO REQUERID | AREAS C. FORMAL
1 |Educacion superior profesional Ingenieria Marketing
2 |Educacién superior profesional Ingenieria Comercial
3 |Educacién superior profesional Economia
3 |Curso sobre Ventas Estrategias, Mercadeo
VIl. CONOCIMIENTOS ACADEMICOS:

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS

REQ. SELECCION

REQ. CAPACITACION

1 |Control estadistico X
2 |[Técnicas de Ventas X
3 [Negociacion X X
4 |Mercadeo / Marketing X X
5 |Planficacién X
IX. DESTREZAS ESPECIFICAS REQUERIDAS:
NO. DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE R.SELEC. |R.CAPACT.
Inglés Hablado
1 |Usar otros idiomas g . y X
Escrito
. . . Word, Excel, Power
2 [Manejo de programas informaticos Point. Outlook. X
. . - F iadora,
3 |Operacién de equipos de oficina 2% copiadora X
scanner
4 | Analizar estudios de mercado Encuestas X
5 |Manejo de software de la organizacién X




X. COMPETENCIAS CARDINALES:

NO. DEFINICION COMPETENCIA NIVEL REQUERIDO
Deseo de ayudar y servir a los clientes, de satisfacer sus
1 |necesidades, implica esforzarse por conocer y resolver los Orientacion al cliente A
problemas del cliente.
Exelencia en el trabajo realizado, implica tener amplios
2 [conocimientos en los temas del area del cual se es responsable,  |Calidad de Trabajo A

poseer buena capacidad de discernumiento o juicio.

Xl. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

NO. DEFINICION COMPETENNCIA NIVEL REQUERIDO
Capacidad para conocer a fondo los productos y evaluar la Profundidad en el
1 [viabilidad de adaptacion a los requerimientos y necesidades del conocimiento de A
cliente. los productos
2 |Capacidad de colaborar y cooperar con los demas, trabajando Trabajo en Equipo A
juntos, trabajando con procesos, tareas y objetivos compartidos.
FENUETICIA a 10gro te Tesuntados, Mmejordiiauy Tialterenal ditOs Orientacién a
3 [niveles de rendimientos, en el marco de las estratégias de la A
araganizacion Resultados
4 Habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes sin que este|  Dinamismo Y A
se vea afectado en su nivel de actividad. Energia
5 Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, Pensamiento A
oportunidades del mercado, amenazas, fortalezas, debilidades Estrategico
Xll. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA:
DIMENSIONES DE LA EXPERIENCIA DETALLE
1 |Tiempo de la experiencia Tres afios
> Experiencia en ventas, mercadeo o
Especificidad de la experiencia administracion
3 Compafifas, bancos, empresa privadas en

Contenido de la experiencia

general

APROBADO POR:

GERENTE GENERAL




fECNOLOGY EJECUTIVO DE VENTAS

SEaGuRIDnAD

|. IDENTIFICACION DEL CARGO:

Cédigo: NUumero Ocupantes: 3
Area: Departamento de Ventas Fecha: 1 de septiembre del 2005
Supervisado por: Director de Ventas Supervisa a: Técnicos Instaladores

ll. MISION DEL CARGO:

Vender sistemas de seguridad electrénicos, mediante estratégias establecidas por el
departamento con el fin de obtener la satisfaccion total del cliente.

lll. ORGANIGRAMA:
DIRECTOR DE
VENTAS
EJECUTIVO DE EJECUTIVO DE EJECUTIVO DE
VENTAS 2 — VENTAS 1 VENTAS 3
TECNICOS
INSTALADORES

ll. ACTIVIDADES DEL CARGO:

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM [TOTAL

1 Atiende a los clientes que llegan y llaman a la empresa, 5 4 2 13
solicitando un sistema de seguridad.

2 |Realiza contactos con clientes potenciales 4 4 4 20

3 Realiza e§tudlos 0 .VISItaS para conocer las necesidades 5 3 3 14
de seguridad del cliente.

4 |Elabora las respectivas proformas y asesorias. 5 4 2 13

5 |[Define la gestion de venta con el cliente. 5 4 3 17

6 L_Ieva al cliente el contrato de compra y venta del 5 4 2 13
sistema.

7 LIeva' a los t.ecnlcos al lugar de instalacion y explica el 5 4 2 13
trabajo a realizar.




ll. ACTIVIDADES DEL CARGO (CONTINUACION):

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM |TOTAL
8 Reallz_a la programacion y entrega del sistema de 5 3 3 14
seguridad
9 [Realiza la gestién de cobro de los equipos instalados 4 3 3 13
10 Re_allza el servicio de post venta a los clientes ya 1 5 3 16
existentes.
IV. ACTIVIDADES ESENCIALES:
No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM |TOTAL
1 [Realiza contactos con clientes potenciales 4 4 4 20
2 |Define la gestion de venta con el cliente. 5 4 3 17
3 Re_aliza el servicio de post venta a los clientes ya 1 5 3 16
existentes.
VI. EDUCACION FORMAL REQUERIDA:
NIVEL DE EDUCACION TITULO REQUERID | AREAS C. FORMAL
1 |[Curso sobre Servicio al cliente Bachiller Marketing
3 |Curso sobre Seguridad Electronica Bachiller Sistemas Seguridad
3 |Curso sobre Ventas Bachiller Estrategias, Mercadeo
VIl. CONOCIMIENTOS ACADEMICOS:
CONOCIMIENTOS ACADEMICOS REQ. SELECCION | REQ. CAPACITACION
1 |Atencion personaly al cliente X
2 |Técnicas de Ventas X X
3 |Negociacion X X
4 |Mercadeo / Marketing X
IX. DESTREZAS ESPECIFICAS REQUERIDAS:
NO. DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE R.SELEC. |R.CAPACT.
. . " Word, Excel, Power
2 [Manejo de programas informaticos Point. Outlook. X
- . . F iadora,
3 |Operacién de equipos de oficina 2% copiadora X
scanner
4 | Analizar estudios de mercado Entorno del X




X. COMPETENCIAS CARDINALES

NO. DEFINICION COMPETENCIA NIVEL REQUERIDO
Deseo de ayudar y servir a los clientes, de satisfacer sus
1 |necesidades, implica esforzarse por conocer y resolver los Orientacion al cliente A
problemas del cliente.
Exelencia en el trabajo realizado, implica tener amplios
2 [conocimientos en los temas del area del cual se es responsable,  |Calidad de Trabajo B

poseer buena capacidad de discernumiento o juicio.

Xl. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

NO. DEFINICION COMPETENNCIA NIVEL REQUERIDO
1 |persuadir a otras personas para que vean de manera diferente Persuacion A
Habilidad para crear un ambiente propicio que fortalezcan las L,
2 relaciones entre ambas partes utilizando técnicas ganar ganar . Negociacion B
Tendencia a logro de resultados, mejorando y manteniendo altos . o
. - - Orientacion a
3 [niveles de rendimientos, en el marco de las estratégias de la | B
organizacion. Resultados
4 Habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes sin que este Dinamismo Y B
se vea afectado en su nivel de actividad. Energia
Capacidad para conocer a fondo los productos y evaluar la Profundidad en el
5 |viabilidad de adaptacién a los requerimientos y necesidades del conocimiento de B
cliente. los productos
XIl. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA:
DIMENSIONES DE LA EXPERIENCIA DETALLE
1 |Tiempo de la experiencia Dos afios
> BExperiencia en ventas, mercadeo,
Especificidad de la experiencia marketing, servicio al cliente.
3 Compafifas, bancos, empresa privadas en

Contenido de la experiencia

general

APROBADO POR

GERENTE GENERAL




ALYA i MONITOREADOR

SEGURIDAD

[. IDENTIFICACION DEL CARGO:

Cédigo: NUumero Ocupantes: 5
Area: Departamento de Monitoreo Fecha: 1 de septiembre del 2005
Supervisado por: Gerente Supervisa a:

Il. MISION DEL CARGO:

Monitorea los sistemas de alarmas mediante equipos y sistemas profesionales con el fin de
brindar un complemento se seguridad, de acuerdo con los objetivos, vision y politicas de la
empresa para obtener una satisfaccion total del cliente.

lIl. ORGANIGRAMA:

GERENTE
GENERAL

MONITOREADOR — MONITOREADOR MONITOREADOR

lIl. ACTIVIDADES DEL CARGO:

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM | TOTAL
1 Revisa los reportes que llegan de los sistemas de . 5 5 3 20
alarmas, atravez de los equipos de monitoreo.
5 Comunica los eventos de emergencia a los supervisores 5 5 1 10
y al personal de emergencia.
3 |Verifica aperturas y cierres de los sistemas de alarmas. 5 4 1 9
4 Vferifica el correcto funcionamiento de los sistemas de 5 5 2 15
alarmas-
5 [Maneja el sofware del servicio de monitoreo 5 4 2 13
6 |[Maneja la base de datos de los clientes 5 3 2 11
7 |Realiza seguimiento del un grupo de clientes a cargo 4 4 2 12
8 |Elabora reportes de funcionamiento a clientes VIP 2 2 1 4
9 Realiza soporte técnico via telefonica a usuarios con 4 3 5 10
problemas.
10 Elabora.re'portes de fallas tecnicas al departamento de 5 3 1 8
mantenimiento.




lll. ACTIVIDADES DEL CARGO (CONTINUACION):

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM | TOTAL
11 [Elabora informe de eventos para cambio de turno 5 3 1 8
12 |Analiza el informe de eventos del turno anteior 5 3 1 8
13 |Atiende llamadas de clientes 5 2 1 7
14 |Realiza llamadas de verificacion a clientes 5 4 1 9
IV. ACTIVIDADES ESENCIALES:
No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM | TOTAL
1 Revisa los reportes que Ilegan de los s@emas de . 5 5 3 20
alarmas, atravez de los equipos de monitoreo.
4 Verifica el correcto funcionamiento de los sistemas de 5 5 > 15
alarmas-
5 |Maneja el sofware del servicio de monitoreo 5 | 4 2 13
VI. EDUCACION FORMAL REQUERIDA:
NIVEL DE EDUCACION TITULO REQUERID | AREAS C. FORMAL
1 |Curso sobre Herramientas basicas de Computacion Bachiller Informatica
2 |Curso sobre Seguridad Electronica Bachiller Sistemas de Seguridad
3 |Curso sobre Servicio al Cliente Bachiller Atencion al cliente

VIl. CONOCIMIENTOS ACADEMICOS:

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS

REQ. SELECCION

REQ. CAPACITACION

1 [Computacién X X
2 |Atencion personaly al cliente X X
IX. DESTREZAS ESPECIFICAS REQUERIDAS:
NO. DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE R.SELEC. [R.CAPACT.
1 |Operar equipos de oficina Radio, fax, generador X
2 |Manejar programas informaticos Word, EXC.EI' X
Power Point.
3 |Manejo de Software del Servicio de Monitoreo Base de Datos X




X. COMPETENCIAS CARDINALES

NO. DEFINICION COMPETENCIA NIVEL REQUERIDO
Deseo de ayudar y servir a los clientes, de satisfacer sus
1 |necesidades, implica esforzarse por conocer y resolver los Orientacidn al cliente
problemas del cliente.
Exelencia en el trabajo realizado, implica tener amplios
2 |conocimientos en los temas del area del cual se es responsable, |Calidad de Trabajo

poseer buena capacidad de discernumiento o juicio.

Xl. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

NO. DEFINICION COMPETENNCIA NIVEL REQUERIDO
Habilidad neccesaria para orientar los grupos en una direccion
1 |determinada, habilidad para fijar y hacer seguimientos de Responsabilidad A
objetivos, motivar e inspirar confianza, manejo del cambio.
Capacidad de colaborar y cooperar con los demas, trabajando . .
2 juntos, trabajando con procesos, tareas y objetivos compartidos. Trabajo en Equipo ¢
Ayudar y servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus L,
3 necesidades, esforzarse por resolver sus problemas. Comunicacion ¢
4 Habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes sin que Juicio y Toma de c
este se vea afectado en su nivel de actividad. Decisiones
Predisposicion para actuar proactivamente en busqueda de L
5 P P P q Iniciativa B
soluciones a problemas.
Xll. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA:
DIMENSIONES DE LA EXPERIENCIA DETALLE
1 |Tiempo de la experiencia Un afio
2 |Especificidad de la experiencia Experiencia en actividades similares
. L Fébricas, compafiias, bancos, entidades
3 [Contenido de la experiencia ;

privadas y puUblicas

APROBADO POR:

GERENTE GENERAL




AT TECNICO INSTALADOR

sSecuRiDnD

|. IDENTIFICACION DEL CARGO:

Codigo: Ndmero Ocupantes: 12
Area: Departamento de Instalaciones Fecha: 1 de septiembre del 2005
Supervisado por: Ejecutivo de Ventas Supervisa a: Tecnicos asistentes

Il. MISION DEL CARGO:

Coordinar e Instalar el sistema de seguridad eletronico, mediante normas y técnicas
establecidas segun objetivos y politicas de la empresa con el fin de conseguir una Optima
calidad y confiabilidad en la instalacion del sistema.

[Il. ORGANIGRAMA:

EJECUTIVO DE
VENTAS
TECNICO TECNICO TECNICO
INSTALADOR INSTALADOR INSTALADOR

. ACTIVIDADES DEL CARGO:
No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM |TOTAL

1 |Realiza requerimiento de equipos para realizar trabajo. 5 3 1 8

> Planifica instalacion mediante un previo estudio del 3 3 3 12

lugar
Realiza el tendido de cables

3 5 3 3 14
4 Coloca los equipos de seguridad electrénica 5 3 3 14
5 Realiza pruebas de funcionamiento de Equipos 5 5 > 15
6 |Elabora informe de distribucion de equipos 5 3 1 8
7 Realiza devoluciones de materiales y equipos sobrantes 4 3 1 7

en bodega.




IV. ACTIVIDADES ESENCIALES:

No. ACTIVIDADES DE LA POSICION F | CE| CM |TOTAL
1 |Realiza el tendido de cables 5 3 3 14
2 |Coloca los equipos de seguridad electrénica 5 3 3 14
3 [Realiza pruebas de funcionamiento de Equipos 5 5 2 15
VI. EDUCACION FORMAL REQUERIDA:
NIVEL DE EDUCACION TITULO REQUERID | AREAS C. FORMAL
1 |Curso de Electrénica Tecnologo Electronic Electronica
2 |Curso de Seguridad Electrénica Sistemas de Seguridad
3 [Curso de Electricidad Tecnologo Electrico Electricidad

VIl. CONOCIMIENTOS ACADEMICQOS:

CONOCIMIENTOS ACADEMICOS

REQ. SELECCION

REQ. CAPACITACION

1 |Tecnicas de Cableado X
2 |Ubicacion de Equipos X
IX. DESTREZAS ESPECIFICAS REQUERIDAS:
NO. DESTREZAS ESPECIFICAS DETALLE R.SELEC. |R.CAPACT.
L, . Cautin, multimetro,
1 |Operacién de Herramientas - . X X
pistola de silicon,
taladro
Normas de
2 [Manejo de normas de seguridad electrénica instalacion, X
ubicacion del
X. COMPETENCIAS CARDINALES
NO. DEFINICION COMPETENCIA NIVEL REQUERIDO
Deseo de ayudar y servir a los clientes, de satisfacer sus
1 |necesidades, implica esforzarse por conocer y resolver los Orientacién al cliente D
problemas del cliente.
Exelencia en el trabajo realizado, implica tener amplios
2 |conocimientos en los temas del area del cual se es responsable, |Calidad de Trabajo B
poseer buena capacidad de discernumiento o juicio.




Xl. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

NO. DEFINICION COMPETENNCIA NIVEL REQUERIDO
Habilidad neccesaria para orientar los grupos en una direccion
1 |determinada, habilidad para fijar y hacer seguimientos de Responsabilidad A
objetivos, motivar e inspirar confianza, manejo del cambio.
2 |Capacidad de colaborar y cooperar con los demas, trabajando Trabajo en Equipo B
juntos, trabajando con procesos, tareas y objetivos compartidos.
Instalar equipos o programas que cumplan con las .,
3 especificaciones requeridas. Instalacion A
4 Habilidad para seguir actuando con eficacia en situaciones de Toleranciaa la A
presion de tiempo y de mucha exigencia. presién
Habilidad de fijarse objetivos de desempefio por encima de lo
5 |normal alcansandolos exitosamente, no espera que los Productividad C
superiores le fijen metas.
Xll. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA:
DIMENSIONES DE LA EXPERIENCIA DETALLE
1 |Tiempo de la experiencia 6 meses
2 |Especificidad de la experiencia Experiencia en actividades similares
3 |Contenido de la experiencia Fabricas empresas similares.

APROBADO POR:

GERENTE GENERAL




FORMATO PARA EJECUTIVO DE VENTAS

EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Jefe

O

Autoevaluado

O

Par

O

Colaborardor Cliente

OO

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE
Deseo de ayudar y senir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

SIEMPRE
(100%)

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/ITIEMP. OCASIONA
(75%) (50%) L (25%)

GRADO A

Establece relacién a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en

funcion de los benficios futuros, ayuda
a satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacién sobre

las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C

Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el

cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D

Promuewve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener

comunicacion y expectativas mutuas,
y conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO
Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%
GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas
complejos, comparte con los demas
su conocimiento Demuestra

constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con
su especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C
Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su
especialidad como para cumplir su
funcion.

GRADO D
Conoce los temas relacionados con
su especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS
Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora  contiunua  del  senicio,
promueve cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desemperios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestién y resultados.

GRADO C
No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace
cambios en métodos para conseguir
mejoras. Promueve satisfaccion del
cliente y ventas.

GRADO D
Intenta que todos realicen su trabajo
correctamente, expresa frustracion
ante perdidas de tiempo pero no
encara el problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA
Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones
cambiantes de geografia o}
prolongacion de tiempo, sin q se afecte
su rendimiento. Es reconocido como
motor que transmite enegia a todo lo
que emprende.

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C
Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D
Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones
asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacién a los gustos y necesidades del

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz
de aportar ideas para mejoras del
producto y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C
Investiga y se mantiene informado
sobre los productos actuales
obteniendo ventajas con los beneficios
gque cada uno ofrece. Conoce los
productos de la competencia.

GRADO D
Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION
Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, persuadirlos, convenserlos, influir
FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%

GRADO A
Utiliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir y
persuadir para que este influya en
otros, generando una cadena.

GRADO B
Utiliza expertos o terceros para influir
sobre varias personas. Es capaz de
influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

GRADO C
Realiza acciones para persuadir a
otros durante una conwersacion o
presentacion, utilizando informacion
relevante.

GRADO D
Intenta producir un impacto concreto,
calculando la influencia que su
discurso causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Par

Colaborardor Cliente

O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

NEGOCIACION

Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracion y lograr compromisos duraderos, para

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
75% 50% L 25%

GRADO A
Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para
todos, y llamado para estas
situaciones. Utiliza herramientas y
técnologia para disefiar la estratégia.

GRADO B
Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

GRADO C
Realiza acuerdos satisfactorios para la
organizacion pero no simpre considera
el interes de los demés.

GRADO D

Atiende los objetivos de la organizacion
y logra acuerdos centrado en las
personas que la realizan.

NO DESARROLLADA




FORMATO PARA DIRECTOR DE VENTAS

EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y senir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
(100%) (75%) (50%) L (25%)

GRADO A
Establece relacién a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda
a satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promuewve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas,
y conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones
de su mismo nivel, y de niweles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional,
mostrar constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%
GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas
complejos, comparte con los demas
su conocimiento Demuestra

constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con
su especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C
Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su
especialidad como para cumplir su
funcion.

GRADO D
Conoce los temas relacionados con

su especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor

O O O O

Cliente

O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO

Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacién. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas

clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

FRECUENCIAS

100% 75% 50%

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA

L 25%

GRADO A
Comprende rapidamente los cambios
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas
estratégicas, detecta oportunidades y
realiza alianzas.

GRADO B
Comprende los cambios del entorno y
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios
y de crear alianzas estratégicas.

GRADO C

Puede adecuarse a los cambios del
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADO D
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que modifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICA

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea u
objetivos, operar como equipo en su area.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%

GRADO A

Fortalece el espiriti de equipo en la
organizacion, expresa satisfaccion por
los logros de compafieros o a otras
areas ,. Se preocupa por apoyar el
desempefio de otras éareas, de
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuando
es necesario, maneja equipos.

GRADO B
Anima y motiva a los demas, desarrolla
el espiritu de equipo, crea un ambiente
de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADO C
Solicita la opinién al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para
aprender del resto, promuewe la
colaboracion, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADO D
de trabajo como un miembro del
equipo, mantiene informados a los
demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor

O O O O

Cliente

O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o

mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS

100% 75% 50%

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA

L 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora  contiunua  del  senvcio,
promueve cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestién y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace
cambios en métodos para conseguir
mejoras. Promueve satisfaccién del
cliente y ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracion
ante perdidas de tiempo pero no
encara el problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor

O O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

FRECUENCIAS

100% 75% 50%

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones
cambiantes de geografia o}
prolongacion de tiempo, sin q se afecte
su rendimiento. Es reconocido como
motor que transmite enegia a todo lo
que emprende.

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geogréfia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C
Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D

trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones
asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Respecto de la persona evaluada soy:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O OO

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO
Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del
clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONA
100% 75% 50% L 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz
de aportar ideas para mejoras del
producto y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado
sobre los productos actuales
obteniendo ventajas con los beneficios
que cada uno ofrece. Conoce los
productos de la competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




Perfil Requerido para Director de Ventas

Competencias Cardinales

Requerido por el puest

Orientacion al cliente

Grado A

Calidad de Trabajo

Grado A

Competencias Especificas Requerido por el puest
Orientacién a los Resultados Grado A
Dinamismo y Energia Grado A
Pensamiento Estratégico Grado A
Trabajo en Equipo Grado A
Profundidad en el Conocimiento Producto Grado A

Grados
A 100%
B 75%
C 50%
D 25%
N

/D 0%

Frecuencias

Siempre 1,00
Frecuente 0,75
La mitad del tiempo 0,50
Ocasionalmente 0,25




TABULACION DE COMPETENCIAS PARA DIRECTOR DE VENTAS

- Orientacién Dinamismo y Profundidad
= Orientacion Cliente | Calidad de Trabajo Resultados Energia Pensamiento Estrat. | Trabajo en Equipo Conoc.Producto
© o o o o o o o
& — 5| =8 — 5| =8 — 5| =8 — s | =8| = 5| =8 — 5| =8 — 5 -8
= S |s| 28| 2 |5 |23 2 | 5| 23 S |g|28| 2 |5|28| 2 || 28 2 g o
2 P ® z c z i z c 4 i z < z g |z < z g z c z i z c z i z c
o o a a o o o
Autoevaluaciéon |100,00 0,75 75,00 | 75,00 0,75 56,25 | 50,00 0,75 37,50 | 75,00 0,75 56,25| 75,00 0,75 56,25 | 100,00 0,75 75,00 | 100,00 0,75 75,00

Subordinado #1 100,00 1,00 100,00 | 100,00 1,00 100,00| 100,00 1,00 100,00 | 100,00 0,75 75,00 100,00 1,00 100,00 100,00 1,00 100,00 | 100,00 1,00 100,00
Subordinado #2 75,00 1,00 P 100,00 1,00 100,00 | 100,00 1,00 100,00 | 75,00 1,00 75,00 | 75,00 1,00 75,00 [100,00 1,00 100,00| 100,00 0,75 75,00
Subordinado #3 100,00 1,00 100,00 | 75,00 1,00 75,00 | 7500 0,75 56,25 | 75,00 1,00 75,00 100,00 0,75 75,00 |100,00 1,00 100,00| 75,00 1,00 75,00

Subordinados 91,67 66,67 | 91,67 91,67 | 91,67 85,42 | 83,33 75,00 | 91,67 83,33 | 100,00 100,00 | 91,67 83,33
Pares #1 100,00 0,75 75,00 | 100,00 0,75 75,00 | 50,00 1,00 50,00 |100,00 0,75 75,00| 50,00 1,00 50,00 (100,00 0,75 75,00 | 100,00 0,75 75,00
Pares #2 100,00 1,00 100,00 | 100,00 0,75 75,00 | 25,00 0,75 18,75 | 75,00 1,00 75,00| 7500 1,00 75,00 (100,00 1,00 100,00| 100,00 1,00 100,00

Pares 100,00 87,50 | 100,00 75,00 | 37,50 34,38 | 87,50 75,00 | 62,50 62,50 | 100,00 87,50 | 100,00 87,50
Cliente #1 75,00 1,00 75,00 |100,00 0,75 75,00 | 50,00 1,00 50,00 | 7500 1,00 75,00 |100,00 0,75 75,00 |100,00 0,75 75,00 | 100,00 1,00 100,00
Clientes 25,00 75,00 | 33,33 75,00 | 16,67 50,00 | 25,00 75,00 | 33,33 75,00 | 33,33 75,00 33,33 100,00
Jefe #1 75,00 0,75 56,25 |100,00 0,75 75,00 | 50,00 1,00 50,00 | 7500 1,00 75,00| 7500 0,75 56,25 | 50,00 1,00 50,00 50,00 1,00 50,00
Jefe 75,00 56,25 | 100,00 75,00 | 50,00 50,00 | 75,00 75,00 | 75,00 56,25 | 50,00 50,00 50,00 50,00
360 90,625 72,66 | 93,75 78,91 62,5 57,81 81,25 72,66 | 81,25 70,31 | 93,75 84,38 90,625 81,25

Nivel Requerido 100 75 100 100 100 100 100




GRAFICO DE COMPARACION DIRECTOR DE VENTAS

COMPETENCIAS NIVEL NIVEL OBT.
Orientacion cliente 100 82,03
Calidad Trabajo 75 78,91
Orientacion Resultados 100 57,81
Dinamismo y Energia 100 72,66
Pensamiento Estra. 100 70,31
Trabajo Equipo 100 84,38
Prof.Conoc.Prod. 100 81,25

rm< -2

NIVEL REQUERIDO VS. NIVEL OBTENIDO

m NIVEL
O NIVEL OBT.

Orientacion cliente Calidad Trabajo Orientacion Dinamismo y Energia Pensamiento Estra. Trabajo Equipo Prof.Conoc.Prod.
Resultados

COMPETENCIAS




GRAFICO DE COMPARACION

COMPETENCIAS | NIVEL Autoev. Sub. Pares Jefe
Orientacion cliente 100 75,00 66,67 87,50 56,25
Calidad Trabajo 75 56,25 91,67 75,00 75,00

Orientacion

Resultados 100 37,50 85,42 34,38 50,00
Dinamismo y Energia 100 56,25 75,00 75,00 75,00
Pensamiento Estra. 100 56,25 83,33 62,50 56,25
Trabajo Equipo 100 75,00 100,00 87,50 50,00
Prof.Conoc.Prod. 100 75,00 83,83 87,50 50,00
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Perfil Requerido para Ejecutivo de Ventas

Competencias Cardinales

Requerido por el puesto

Orientacion al
cliente

Grado A

Calidad de Trabajo

Grado B

Competencias Especificas Requerido por el puesto

Profundidad en el Conocimiento Producto Grado B

Persuasion Grado A

Orientacion a los Resultados Grado B

Dinamismo y Energia Grado B

Negociacién Grado B

Grados Frecuencias

A 100% Siempre 1,00
B 75% Frecuente 0,75
C 50% La mitad del tiempo 0,50
D 25% Ocasionalmente 0,25
N/D 0%




TABULACION DE COMPETENCIAS PARA EJECUTIVO DE VENTAS

* Orientacion Calidad de Dinamismo y

c Cliente Trabajo Prof.Con.Prod. Persuasion Orient.Resultados Energ. Negociacion
:9 o o o o o o o
% _ — o _ — ° _ — o _ — ° _ — =} _ e e} _ o e}
= 3] S | & o} S | 8 o} S | 3¢C o S | 8 3] S | ¢ 3] S | g8 o} S | 3¢C
E 2 |8(28| 2 |§|228| 2 | 8|28|2|8|228| 2 |§5|28| 2 |5 |28|2 |52
i i 78 i 78 - 78 i
Autoevaluacion | 25,00 0,75 18,75| 75,00 1,00 75,00|50,00 0,75 37,50|50,00 0,75 37,50|100,00 1,00 100,00 100,00 0,75 75,00|75,00 1,00 75,00
Subordinado #1 | 75,00 0,75 56,25 (100,00 0,75 75,00|25,00 1,00 25,00|75,00 0,75 56,25| 25,00 1,00 25,00 | 75,00 0,75 56,25|50,00 0,75 37,50
Subordinado #2 | 50,00 1,00 50,00 | 50,00 1,00 50,00|50,00 1,00 50,00|50,00 1,00 50,00|100,00 0,75 75,00 | 75,00 1,00 75,00 75,00 1,00 75,00
Subordinados | 62,50 53,13 | 75,00 62,50 | 37,50 37,50 | 62,50 53,13 | 62,50 50,00 | 75,00 65,63 | 62,50 56,25
Pares #1 50,00 0,75 37,50| 50,00 0,75 37,50|50,00 1,00 50,00|50,00 1,00 50,00| 25,00 0,75 18,75 | 75,00 1,00 75,00 75,00 0,75 56,25
Pares #2 75,00 0,75 56,25| 75,00 1,00 75,00|75,00 1,00 75,00|75,00 0,50 37,50|100,00 1,00 100,00 (100,00 0,75 75,00|75,00 0,75 56,25
Pares 62,50 46,88 | 62,50 56,25 | 62,50 62,50 | 62,50 43,75| 62,50 59,38 | 87,50 75,00 | 75,00 56,25
Cliente #1 75,00 1,00 75,00| 75,00 0,75 56,25|50,00 1,00 50,00|50,00 1,00 50,00| 50,00 0,75 37,50 | 75,00 0,75 56,25 75,00 0,75 56,25
Clientes 25,00 75,00 | 25,00 56,25 | 16,67 50,00 | 16,67 50,00 | 16,67 37,50 | 25,00 56,25 | 25,00 56,25
Jefe #1 75,00 0,75 56,25| 75,00 0,75 56,25|50,00 0,75 37,50|75,00 0,75 56,25| 50,00 0,50 25,00 | 75,00 0,75 56,25|50,00 0,75 37,50
Jefe #2 75,00 0,50 37,50 | 50,00 0,50 25,00|50,00 0,50 25,00|25,00 0,75 18,75| 50,00 0,50 25,00 | 75,00 0,50 37,50|75,00 0,75 56,25
Jefe 75,00 46,88 | 75,00 56,25 | 50,00 31,25 75,00 37,50 50,00 25,00 | 75,00 46,88 | 50,00 46,88
360 62,5 48,44 | 68,75 56,25 50 43,75 | 56,25 4453| 625 50,78 | 81,25 63,28 | 68,75 56,25
Nivel Requerido 100 75 75 100 75 75 75




GRAFICO COMPARACION EJECUTIVO DE VENTAS

NIVEL

COMPETENCIAS NIVEL OBT.
Orientacion cliente 100 48,8
Calidad Trabajo 75 56,4
Prof.Conoc.Prod. 75 43,8
Persuasion 100 445
Orientacién resultados 75 50,8
Dinamismo y energia 75 63,3
Negociacion 75 56,3
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COMPETENCIAS NIVEL| Autoev. Sub. Pares Jefe

Orientacion cliente 100 18,75 53,13 46,88 46,88
Calidad Trabajo 75 75,00 62,50 56,25 56,25
Prof.Conoc.Prod. 75 37,50 37,50 62,50 31,25
Persuasion 100 37,50 53,13 43,75 37,50
Orientacion resultados 75 100,00 50,00 59,38 25,00
Dinamismo y energia 75 75,00 65,63 75,00 46,88
Negociacion 75 75,00 56,25 56,25 46,88
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INFORME DE RESULTADOS
EJECUTIVO DE VENTAS

NIVEL
COMPETENCIAS REQUERIDO NIVEL OBTENIDO
Orientacion
cliente 100 48,84
Calidad Trabajo 75 56,35
Prof.Conoc.Prod. 75 43,75
Persuasion 100 44 53
Orientacion
resultados 75 50,78
Dinamismo y
energia 75 63,28
Negociacion 75 56,25

Como podemos observar en el cuadro comparativo de resultados, el
ejecutivo de ventas presenta algunas brechas significativas entre su nivel
obtenido y su nivel requerido, la mas alta de todas seria PERSUASION
que viene ha ser una de las competencias mas importantes en este cargo de la
empresa, ya que es una actividad esencial el influir en un cliente para realizar
su gestion de venta siendo este el primer departamento de la organizacion que

genere trabajo y productividad para el resto de &reas.

Seguidos estan las competencias de ORIENTACION AL CLIENTE,
PROFUNDIAD DE CONOCIMIENTO EN PRODUCTO Y ORIENTACION A
RESULTADOS, en donde la empresa observé su falta de intervencién con
politicas, orientacion y capacitacion en estas competencias.

Por otra parte en CALIDAD DE TRABAJO, DINAMISMO Y
NEGOCIACION, se tiene una brecha minima, pero que de igual manera se la

debe dar su respectiva importancia para el desarrollo de estas competencias.

Al analizar esta informacibn nos damos cuenta que existe una
coherencia en los resultados ya que la persona que fue evaluada, se
encuentra trabajando en este cargo por un tiempo de un afio y medio, tiempo

gue refleja los resultados de las competencias y la experiencia a desarrollar.



INFORME DE RESULTADOS
DIRECTOR DE VENTAS

NIVEL NIVEL
COMPETENCIAS REQUERIDO OBTENIDO.
Orientacion cliente 100 82,03
Calidad Trabajo 75 78,91
Orientacion
Resultados 100 57,81
Dinamismo y Energia 100 72,66
Pensamiento
Estratégico 100 70,31
Trabajo Equipo 100 84,38
Prof.Conoc.Prod. 100 81,25

Revisando el cuadro comparativo del director de ventas nos damos
cuenta de que la competencia con brecha significativa es ORIENTACION A
RESULTADOS en donde se obtuvo la mitad del nivel requerido, en este cargo
esta competencia es de mucha importancia para la organizacion y para el
departamento de ventas ya que mediante esta se desarrollan los objetivos y
metas a alcanzar durante el afio, y en donde se requiere de indicadores para

la correcta visidn en el crecimiento de la empresa.

Otro resultado que llama la atencion en el cuadro es el de la competencia
de CALIDAD DE TRABAJO en donde el director de ventas sobre pasa el nivel
requerido, siendo un aporte positivo lo que demuestra un alto conocimiento en
los temas de su &rea de trabajo, y que como directivo de la organizacién se

encuentra con un buen nivel en sus competencias del cargo.
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ENTREVISTA DE VALIDACION

1. Como considera UD que estuvo la evaluacion de desempefio?

o Facil Y/

¢ Dificil

2. Los conceptos de las competencias y la definicion de sus grados

estuvieron:

Muy comprensibles

Comprensible &

Poco comprensible
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3.1. CONCLUSIONES

Es fundamental que la empresa deba elaborar su propio diccionario de
competencias para que los evaluadores comprendan facilmente las
diferencias entre cada uno de los grados y el concepto de las
competencias segun las necesidades de la organizacién en cada puesto

de trabajo.

Con este proyecto hemos concluido que la evaluacion de desempefio
de 360 grados, nos ha ayudado a conseguir resultados mucho mas
objetivos, con indicadores claros que nos acercan mas a la realidad, de
la organizacion y de cada uno de los miembros, en relaciéon con los

métodos utilizados anteriormente por la empresa.

La comunicacion juega un papel fundamental en la implantacion de este
proceso, que es muy importante dar a conocer los beneficios que tiene

la evaluacion, para evitar y manejar las resistencias al cambio.

Definitivamente esta evaluacion produce un efecto positivo y motivante
en las personas ya que muy pocas veces una persona se focaliza en
como esta haciendo su trabajo, cuan bien aprovecha sus esfuerzos,

habilidades, conocimientos, etc.

La Capacitacion a los evaluadores y los instructivos son parte
importante del proceso ya que los evaluadores deben ser objetivos, al
momento de calificar puesto que es necesario tener un criterio sobre que
parametros se van a medir en la evaluacion y por supuesto tener claro

su comportamiento al realizar su tarea o funcion.

El Mercado laboral necesita estas evaluaciones mas confiables ya que la

mayoria de empresas del sector no cuentan con métodos claros de



evaluacion de desempefio, y por ende nosotros debemos actuar para

brindar este servicio de asesoria y consultoria.

3.2 Recomendaciones

Se recomienda que Alta Tecnologia que elabore su propio diccionario,
para que no haya confusién en los participantes en el momento de
calificar, por lo que esta fue una de las observaciones que nos hicieron
los evaluadores al no encontrar diferencias marcadas entre los grados
de las competencias, y a su vez tener menos equivocaciones al

momento de la calificacion.

Se recomienda a la empresa que implemente esta evaluacion al resto
de los puestos de trabajo y a su vez un sistema integral del nuevo

enfoque de gestion por competencias.

Aplicar el proceso de evaluacién segun el tamafio de la organizacion,
por ejemplo: para empresas grandes la frecuencia deberia ser de dos a
tres veces por afio, en cambio para empresas pequefas, entre tres y
cuatro veces por afio, ya que el grado de complejidad demanda un

tiempo considerable en los analisis y aplicacion.

Es basico archivar los procesos aplicados de evaluacion para tomar un
plan de mejora o acciones correctivas, esto ayudara a que la gente no
pierda confianza y motivacién, y a tener un historial del evaluado para

verificar sus progresos de capacitacion.

Los directivos tienen que implantar este proceso evaluativo en la cultura

de la empresa con una vision de desarrollo personal y organizacional.
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DISENO DE MONOGRAFIA

1) TEMA:
Diseno, aplicacion y validacion de proceso de evaluacion del

desempefio por competencias en Alta Tecnologia en el periodo
comprendido entre Mayo y Junio del 2005.

2) ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION:

Alta Tecnologia es una empresa que se encuentra ubicada en la ciudad de
cuenca, desde hace 15 afios, dedicada a la venta e instalacion de equipos de seguridad
electronica, y que a su vez brinda a sus clientes un servicio complementario de
monitoreo de estos sistemas.

Actualmente esta organizacion se ha ido desarrollando tanto a nivel de
tecnologia, mercado y desde luego de su recurso humano, la misma que cuenta con
departamentos de administracion, ventas, instalaciones, mantenimientos, seguridad y
monitoreo, contando un total de 36 colaboradores.

Alta Tecnologia cuenta con métodos de seleccion de personal para cada uno
de sus cargos, lo cual junto a la vision de liderazgo y politicas empleadas por sus
directivos a creado un buen ambiente laboral, sin embargo debido a la exigencia de una
mejora en los procesos organizativos, del mercado por un mejor servicio, a la mayor
cantidad de empresas competidoras, y a la busqueda por un mejor desempefio, Alta
Tecnologia esta interesada en implantar procesos de administracion de recursos
humanos por competencias, y especificamente la evaluacion del desempefio con sus
respectivos levantamientos de perfiles de los cargos con el fin de tener un equipo
humano con caracteristicas esenciales y a su vez analizar con indicadores claros las
competencias a desarrollar. Todo esto Dando como resultado una empresa altamente

competitiva en el mercado, con personas motivadas, y comprometidas con su trabajo.

3) OBJETIVOS:

OBJETIVOS GENERALES: - Disefiar, aplicar y validar un proceso de evaluacion de
desempefio por competencias, para un grupo de cargos, en la empresa Alta Tecnologia.



OBJETIVOS ESPECIFICOS:

- Levantar cinco perfiles de cargo para los puestos de gerencia, director de
ventas, ejecutivo de ventas, monitoreador, y técnico instalador.

- Disefiar el proceso de evaluacion de desempefio por competencias de 360° para
los dos cargos, incluyendo el formato de evaluacion y los instructivos
respectivos.

- Aplicar el proceso de evaluacion a los cargos de director de ventas y ejecutivo
de ventas..

- Realizar retroalimentacion en base a un informe de resultados del proceso
aplicado .

- Validar el proceso de evaluacién de desempefio por competencias, a través del
panel de expertos y entrevistas.

4) MARCO TEORICO

El nuevo enfoque de evaluacion de desempefio se lo desarrollard en base a
Gestiones de Recursos Humanos por competencias, la misma que aportara
estratégicamente y que deberan realizarse en funcion del perfil del puesto, en donde
necesitamos manejar un esquema de estandares comunes para todos los procesos a
sequir.

La primera parte de la gestion a desarrollar, es el levantamiento de los perfiles
por competencias, que consiste en describir un conjunto de caracteristicas esenciales y
observables para un puesto determinado en base a conocimientos, habilidades,
destrezas y aptitudes que van estrechamente relacionadas con la estrategia, estructura, y

cultura de la empresa.

Para entender los procesos de implementacion de nuestro objetivo general
tenemos que saber y entender basicamente Que es competencia?, segun Spencer y
Spencer “competencias son caracteristicas fundamentales del hombre e indican formas
de comportamiento o de pensar, que generalizan diferentes situaciones y duran por largo
periodo de tiempo.” Esto seria un comportamiento superior en relaciobn con un
estandar de éxito en un puesto o situacion determinada’.

Principalmente para realizar la Evaluacién de Desempefio por competencias
debemos tener la descripcion de los puestos ya en un esquema de competencias, con lo

cual se podra iniciar el disefio de la evaluacion.

! Direccion Estratégica de Recursos Humanos , Gestion por Competencias, Alles Martha Alicia.
Ediciones Granica. Argentina 2003.



Este tipo de evaluacion tiene la ventaja de que los procesos son mucho mas
objetivos y confiables que otros métodos de evaluacién, en donde la empresa intervine
en la fijacion de las competencias a trabajar en relacion con las habilidades,
conocimientos y cualidades, lo cual garantiza un proceso objetivo.

En nuestra aplicacion de evaluacién vamos a trabajar especificamente con el
Método de evaluacion de 360 grados, la misma que el autor lo define “como un
esquema sofisticado que permite que un empleado sea evaluado por su entorno ya sean
estos jefe,

comparieros y subordinados®.” Otro Concepto citado es : la evaluacion de 360- consiste
en que un grupo de personas valoren a otra por medio de una serie de items o factores
predefinidos, los mismos que son comportamientos observables diarios.”

Esta fuente multiple da un resultado mas completo del desempefio de una persona

creando un clima de mayor colaboracion y un factible aumento de la productividad.

Esta evaluacién tiene como objetivo principal el desarrollo de las personas, por esta
razon mantendremos muy en cuenta la evaluacion benévola o dura de un desempefio ya
que cada participante de la organizacion puede elegir libremente a sus evaluadores.
Otros beneficios serian el autodesarrollo ya que la persona también se
autoevalla y puede sacar acciones correctivas para mejorar su desempefio en;
competencias especificas, actividades de entrenamiento y capacitacion.
De igual manera es importante sefialar que mientras mayor sea el numero de

evaluadores mayor seré el porcentaje de fiabilidad del sistema.

Los Procesos a seguir en la evaluacion de 360 grados empezarian primero por:
- Definicion de las Competencias; cardinales y especificas de la organizacion o
del puesto, es decir va relacionada con el perfil ya levantado anteriormente.
- Disefio de la Herramienta; que viene ha ser el formulario y cuestionario a
utilizar como soporte.
- Eleccién de las personas; que intervienen como evaluadores, los mismos que

seran jefes, pares, colaboradores, clientes, etc.

2 Direccién Estratégica de Recursos Humanos , Gestién por Competencias, Alles Martha Alicia,
Ediciones Granica. Argentina 2003.



- Lanzamiento del proceso; que seria la aplicacion con los evaluados y
evaluadores,

- Relevamiento y procesos de los datos; este debe ser realizado por un consultor
externo para mantener la confidencialidad siendo esta una parte del proceso
delicada por la seriedad con la que el consultor debe manejarse.

- Comunicacion de los resultados; de la evaluacion de 360- hacia los directivos
interesados.

- Informes Unicamente a la persona evaluada, y la organizacién recibe un informe
del grado de desarrollo de las competencias.

Como podemos analizar este método seria mas aceptado por los colaboradores

ya que se reduciria en mayor grado los favoritismos .

Las Claves para el éxito de una aplicacion de 360- , seria un adecuado manejo de las
herramientas como un formulario claro, con una cantidad precisa de evaluadores, y sin
dar acciones sobrentendidas, la Realizacién de pruebas pilotos en un departamento o area
con bases maduras; que el consultor externo realice un entrenamiento a todos los
evaluadores sobre las competencias y uso del formulario. Los manuales de instruccién deben
ser claros y simples, el procesamiento se lo debe realizar fuera de la organizacion vy el
informe de la evaluacion suficientemente explicativo que serd remitido al participante por
el consultor, la misma que debe indicar de una manera breve cual fue la metodologia
utilizada , y adjuntar graficos explicativos del resultado y las competencias que el
evaluado debe mejorar; a su vez estos informes deben ser confidenciales.
La devolucion al participante se la debe realizar con una comunicacion explicativa y no
Unicamente con una simple guia, para que asi sus participantes comprendan sus
feedback.

El seguimiento de la evaluacion , con este nos referimos a incluir las actividades
para el desarrollo de las competencias a mejorar, como se pueden desarrollar y
sugerencias.

La continuidad o constancia para que el método se afiance y se lo realice

periddicamente, integrandose a la cultura de la organizacion.



5) METODOLOGIA:

1ro) Método de la Entrevista, con este método seguiremos un proceso de busqueda de
las caracteristicas esenciales para el levantamiento de perfiles del los cargos a trabajar;
la misma que se la realizara con cada uno de los ocupantes de los puestos. Este método
también se lo utilizara en la evaluacion de 360 grados.

2do) Método del Panel de Expertos, Este método proporcionara confiabilidad vy
calidad al levantamiento de perfiles y disefio de evaluacion. EI mismo que sera
conformado por un Psicologo Organizacional y dos expertos de cada area para validar
este proceso.

3ro) Método de la Investigacion; se revisara la informacion, los documentos, y procesos
anteriormente aplicados en el area de perfiles y evaluacion, asi como las estrategias
organizacionales de la empresa y revision bibliografica, para conseguir la suficiente
informacion a fin de disefiar y aplicar este proceso de evaluacion de desempefio de
360-..

6) ESQUEMA DE CONTENIDOS:

Capitulo 1:
Marco Tedrico

- Breve introduccion a perfil por competencias.

- Que es competencia?.

- Evaluacion de el desempefio por competencias

- Definicion de la evaluacion de 360 grados

- En que consiste la evaluacion de 360 grados.

- Procesos para la evaluacion de 360 grados

- Aspectos claves para el éxito de una aplicacion de 360-
- Retroalimentacion de la evaluacion.

Capitulo 2:
Parte practica:

- Levantamiento de perfiles.

- Elaboracion del disefio y formato de evaluacion .
- Aplicacion de la evaluacion.

- Validacion

Capitulo 3:
- Conclusiones

- Recomendaciones
- Anexo
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EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

@

Dem Checho

Jefe

O

O

Colaborardor Cliente

o O

Par

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE
Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente |
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA

SIEMPRE
(100%)

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(75%) (50%) (25%)

~




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: ]
Nombre del Evaluado: Yon drado
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

& O O (.

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de|
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar,
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte  con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su M/ 2]
especialidad, lo valorizan por sus

conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADOC

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcion.

GRADO D
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: I
Nombre del Evaluado: 3—@& s
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

& O O o O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacion. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas
clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

Comprende rapidamente los cambios
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas estratégicas,
detecta oportunidades y realiza alianzas.

GRADO B
Comprende los cambios del entorno y
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios y
de crear alianzas estratégicas.

GRADO C

Puede adecuarse a los cambios del
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADO D
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que madifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

@

Par Colaborardor Cliente

e ¥ €3

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea u

objetivos, operar como equipo en su area.

|

GRADO A

Fortalece el espiritdt de equipo en la
organizacion, expresa satisfaccion pori
los logros de compafieros o a otras
areas ,. Se preocupa por apoyar el
desempefioc de otras areas, de
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuando|
es necesario, maneja equipos.

GRADO B
Anima y motiva a los demas, desarrolla
el espiritu de equipo, crea un ambiente
de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADO C
Solicita la opinion al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para
aprender del resto, promueve la
colaboracién, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADO D
Participa con el grupo, realiza la parte
de trabajo como un miembro del equipo,
mantiene informados a los demas.

NO DESARROLLADA

FRECUENCIAS

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
=




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

o

Par Colaborardor Cliente

O 5 .

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de I
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 76% 50% 25%
>




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: :Lan c.

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

2 O O o O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA
Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.
FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacién de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

GRADOB
Demuestra dinamismo y energia , en / 2]
situaciones cambiantes de jornada,

geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C
Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D

Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: \aﬂ\ £

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

ar O -, o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Conoce tanto los productos que esr e

consultado frecuentemente, es capaz de
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADOD

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

Juen C..

Jefe

&

O

Colaborardor Cliente

oo O

Par

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

GRADO A
Establece relacién a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA

SIEMPRE
(100%)

FRECUENCIAS

FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(75%) (50%) (25%)




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: by % P
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O @O O o O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Entiende y conoce los temas de su v d
especialidad, aun en temas complejos,

comparte  con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcién.

GRADOD
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: i

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

-

Par Colaborardor Cliente

O < O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacion. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas
clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

GRADO A

Comprende rapidamente los cambios
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas estratégicas,
detecta oportunidades y realiza alianzas.

GRADO B
Comprende los cambios del entorno y
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios y
de crear alianzas estratégicas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
PP

GRADOC

Puede adecuarse a los cambios del
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADO D
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que modifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA

N N T e




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

= C.

Par

-

Colaborardor Cliente

o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea u

objetivos, operar como equipo en su area.

GRADO A

Fortalece el espiriti de equipo en la
organizacion, expresa satisfaccion por
los logros de compaiieros o a otras
areas ,. Se preocupa por apoyar el
desempefio de otras areas, de
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuando
€S necesario, maneja equipos.

GRADO B
Anima y motiva a los demés, desarrolia
el espiritu de equipo, crea un ambiente
de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADO C
Solicita la opinién al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para
aprender del resto, promueve la
colaboracion, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADO D
Participa con el grupo, realiza la parte
de trabajo como un miembro del equipo,
mantiene informados a los demas.

NO DESARROLLADA

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Par Colaborardor Cliente

O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccién del cliente y
ventas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
/

GRADO D
correctamente, expresa frustracién ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

Joem ©

Par Colaborardor Cliente

O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geogréfia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

GRADO B

DINAMISMO Y ENERGIA
FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
v

Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADOC

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D
Tiene escasa predisposicién para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: s O

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O @) O O O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL. CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de|
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre '
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Suen C.

Jefe

O

Par Colaborardor Cliente

&

& LD

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

GRADO A
Establece relacién a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)

GRADOB

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrario, y lo
dedica tiempo.

GRADOD
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacién y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: Juzn C
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O @ & 2

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Entiende y conoce los temas de su v 21T
especialidad, aun en temas complejos,

comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relaciocnados con su
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcién.

GRADO D
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA

L] Lo B B




EVALUACION POR COMPETENCIAS

L RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: ]
Nombre del Evaluado: duen C
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O & =1 A

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacién. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas|
clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

Comprende rapidamente los cambios
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas estratégicas,
detecta oportunidades y realiza alianzas.

GRADOB
Comprende los cambios del entorno y
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios y
de crear alianzas estratégicas.

GRADO C

Puede adecuarse a los cambios del L~ |
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADOD
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que modifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Par Colaborardor Cliente

& 3 S

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea u

objetivos, operar como equipo en su area.

GRADO A

Fortalece el espiriti de equipo en laf
organizacion, expresa satisfaccion por
los logros de compafieros o a otras
areas ,. Se preocupa por apoyar el
desempefio de ofras areas, de
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuando
es necesario, maneja equipos.

GRADO B
Anima y motiva a los demas, desarrolla
el espiritu de equipo, crea un ambiente
de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADO C
Solicita la opinién al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para
aprender del resto, promueve la
colaboracién, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADO D
Participa con el grupo, realiza la parte
de trabajo como un miembro del equipo,
mantiene informados a los demas.

NO DESARROLLADA

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
£~




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: Jen C.

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

(D O 3 2 S

COMPETENCIAS ESPECiFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula Ila
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de g
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADOB
Logra y supera plazos, desempenos,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles g ek
actuales de desempenfio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADOD
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: SEn C

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O & o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA
Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.
FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
v g

Alto nivel de dinamismo y energia

trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

GRADO B
Demuestra dinamismo y energla , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C
Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D

Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: Y O
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O & o B

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacién a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Conoce tanto los productos que es L e
consultado frecuentemente, es capaz de

aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADOC

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

e C.

Jefe

O

&

Colaborardor Cliente

o O

Par

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

GRADO A
Establece relacién a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrario, y lo
dedica tiempo.

GRADOD
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA

SIEMPRE
(100%)

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(75%) (50%) (25%)




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Toen O

Par Colaborardor Cliente

& A I A

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar

constantemente interes en aprender.

GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte  con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADOB
Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
yd

GRADOC

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcién.

GRADOD
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: \_éd?-ﬁ .
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O ) ) O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entomno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacion. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas
clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

Comprende rapidamente los cambios
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas estratégicas,
detecta oportunidades y realiza alianzas.

GRADO B
Comprende los cambios del entorno y 2] 2
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios y
de crear alianzas estratégicas.

GRADO C

Puede adecuarse a los cambios del
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADO D
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que modifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: [Deea C.

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O S/ FF o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

TRABAJO EN EQUIPO
Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea u
objetivos, operar como equipo en su area.
FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
e v

Fortalece el espiritd de equipo en Ia]

organizacion, expresa satisfaccion por
los logros de compafieros o a otras
areas ,. Se preocupa por apoyar el
desempefio de ofras areas, de
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuando
€s necesario, maneja equipos.

GRADO B

Anima y motiva a los demas, desarrolla
el espiritu de equipo, crea un ambiente

de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADOC

Solicita la opinion al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para

aprender del resto, promueve la
colaboracion, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADO D

Participa con el grupo, realiza la parte
de trabajo como un miembro del equipo,

mantiene informados a los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: —Q-ﬂan R
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O - (& o O

COMPETENCIAS ESPECiFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacién, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula Ila
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de Ila
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADOC

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracion ante ] Z—
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: Noen C

Autoevaluado Jefe

Par Colaborardor Cliente

O - - (o LD

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA
Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.
FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

GRADOB
Demuestra dinamismo y energia , en / £
situaciones cambiantes de jornada,

geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADOC

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADOD

Tiene escasa predisposicién para el
trabajo duro en largas jornadas, su

rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: —l
Nombre del Evaluado: Doz C_
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O ) 2 o
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del cliiente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Conoce tanto los productos que es 21 -
consultado frecuentemente, es capaz de|

aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

[ RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: T}mﬂ C
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O - O o O

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)
GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el //
cliente, sacrificando sus beneficios en

funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacién sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADOC
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrario, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: ‘3&”‘\ C,.
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O . O T
COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de|
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar]
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 26%

GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B .
Conoce los temas relacionados con su v
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcién.

, GRADOD

Conoce los temas relacionados con su
especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

55

O

e C
Jefe

O

Colaborardor Cliente

& O

Par

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacion. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas
clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

GRADO A

Comprende rapidamente los cambios
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas estratégicas,
detecta oportunidades y realiza alianzas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITADITIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
yd s

GRADO B
Comprende los cambios del entorno y
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios y
de crear alianzas estratégicas.

GRADO C

Puede adecuarse a los cambios del
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADOD
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que modifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

Ii RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: _s.vn Q,
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O - O & O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea uj
objetivos, operar como equipo en su area.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

e B

Fortalece el espiriti de equipo en la
organizacion, expresa satisfaccion po
los logros de compafieros o a ofras
areas ,. Se preocupa por apoyar el
desempefio de otras areas, de
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuand
es necesario, maneja equipos.

GRADO B
Anima y motiva a los demas, desarrolla

el espiritu de equipo, crea un ambiente
de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADO C
Solicita la opinién al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para
aprender del resto, promueve la
colaboracién, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADOD
Participa con el grupo, realiza la parte
de trabajo como un miembro del equipo,
mantiene informados a los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: Den C

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O
COMPETENCIAS ESPECiFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacién, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de Ia
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios, / &
filandose nuevos parametros, trabaja

con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADOD
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el

roblema.

NO DESARROLLADA

—1 ] 3 1 [




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: Jugn Co
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O (e o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA
Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.
FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geogréfia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende. J

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D
Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: J
Nombre del Evaluado: \{}-’aﬁ e
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O o) e OO
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de|
aportar ideas para mejoras del producto|
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la V’ //
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: —Qdﬁ?:n Ca
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O Ko O & O

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE
Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrario, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |

Shen .

Nombre del Evaluado:

Jefe

O

Autoevaluado

O

Par

O

Colaborardor Cliente

&g O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de|
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar

constantemente interes en aprender.

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS

FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% 50% 25%

GRADO A

Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,

4z

comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B

Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus

conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADOC

Conoce adecuadamente todos los

temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcion.

GRADOD

Conoce los temas relacionados con su
especialidad sin alcanzar un nivel

requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

[ RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: ]
Nombre del Evaluado: :Sgcn C_
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O .2
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacion. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas|
clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

Comprende rapidamente los cambios
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas estratégicas,
detecta oportunidades y realiza alianzas.

GRADO B
Comprende los cambios del entorno y / /
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios y
de crear alianzas estratégicas.

GRADO C

Puede adecuarse a los cambios del
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADO D
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que modifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: _é.w:/\ e
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

& O O @& O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea ul
objetivos, operar como equipo en su area.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

Vd d

Fortalece el espiriti de equipo en la
organizacion, expresa satisfaccion po
los logros de compafieros 0 a otras
areas ,. Se preocupa por apoyar el
desempefio de otras areas, d
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuando
es necesario, maneja equipos.

GRADOB
Anima y motiva a los demas, desarrolla
el espiritu de equipo, crea un ambiente
de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADOC
Solicita la opinién al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para
aprender del resto, promueve la
colaboracién, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADO D
Participa con el grupo, realiza la parte
de trabajo como un miembro del equipo,
mantiene informados a los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: —Auen C
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O S O @ O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A |
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de I
organizacion.

Es un referente en los resultados.

e v

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijlandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

o

oan C .

Par Colaborardor Cliente

- @ O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es

reconocido como motor que transmitj

enegia a todo lo que emprende.

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% 50% 25%

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia, en
situaciones cambiantes de jornada,
geogréfia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D
Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: J
Nombre del Evaluado: \'{.)er\ C,.
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacién a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Conoce tanto los productos que es d

consultado frecuentemente, es capaz de
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADOD

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: Feza C
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O ©© O

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)
GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el s v
cliente, sacrificando sus beneficios en

funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrario, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, vy
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: ]
Nombre del Evaluado: ‘60@" Ce
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O @ O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de|
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar]
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Entiende y conoce los temas de su /
especialidad, aun en temas complejos,

comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcién.

GRADO D
Conoce los temas relacionados con su
especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

| RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: Bban Q_
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O g O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Habilidad para comprender rapidamente los cambios del entorno, oportunidades del mercado,amenazas,
fortalezas, debilidades de su organizacion. Capacidad de aprovechar oportunidades de negocio, alianzas
clientes, proveedores, competidores, y cuando remplazar el negocio.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

. d

Comprende rapidamente los cambiosr
del entorno, oportunidades, fortalezas,
amenazas y da respuestas estratégicas,
detecta oportunidades y realiza alianzas.

GRADO B
Comprende los cambios del entorno y
las oportunidades del mercado, detecta
nuevas oportunides de hacer negocios y
de crear alianzas estratégicas.

GRADO C

Puede adecuarse a los cambios del
entorno detectando unevas
oportunidades de negocio.

GRADO D
Escasa persepcion de los cambios del
entorno que modifican las reglas del
juego del mercado.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: M Q .
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O @ O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

TRABAJO EN EQUIPO

Capacidad de colaborar con los demas,ser parte de un grupo y trabajar juntos en un proceso, tarea u
objetivos, operar como equipo en su area.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

v o

Fortalece el espiriti de equipo en laj
organizacion, expresa satisfaccion por
los logros de compafieros o a otras|
adreas ,. Se preocupa por apoyar ell
desempefio de ofras areas, de
beneficios organizacionales a largo
plazo, se sacrifica por el grupo cuando
€s necesario, maneja equipos.

GRADO B
Anima y motiva a los demas, desarrolla
el espiritu de equipo, crea un ambiente
de trabajo amistoso, resuelve los
conflictos dentro del equipo.

GRADOC
Solicita la opinion al resto del grupo,
mantiene una actitud abierta para
aprender del resto, promueve la
colaboracion, valora las contribuciones
de los demas aunque sean puntos
diferentes.

GRADO D
Participa con el grupo, realiza la parte
de trabajo como un miembro del equipo,
mantiene informados a los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: \352/\ Q,

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O @ O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Crea un ambiente que estimula la / at
mejora contiunua del servicio, promueve

cambios para la mejora de Ia|
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADOD
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: ﬁm £,

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O o - @ O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

FRECUENCIAS

100% 75% 50%

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL

GRADO A

e

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes|
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Esj
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geogréfia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C
Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D

Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: Nen C

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

- O O @ O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacién a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Conoce tanto los productos que es / o
consultado frecuentemente, es capaz de|

aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADOD

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

@

e B

Par Colaborardor Cliente

O 2 L2

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)
/

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: Jnea L

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

@ O O e
COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de|
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demés el conocimiento profesional, mostrar
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A |
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender.. l

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su ] //
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcién.

GRADO D
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: 3’101 "ZT
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

@) O O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacién, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la 7
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de |la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

Ve

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: don L

Autoevaluado Jefe

@ O

Par Colaborardor Cliente

O o I

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% 50% 25%

Alto nivel de dinamismo y energia

&

trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin g se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
lenegia a todo lo que emprende.

GRADO B

Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,

geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADOD

Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: j\‘m %*

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

23 O O O O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de|
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADOC

Investiga y se mantiene informado sobre |/ 1/
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

&

Jhen 2

Par

O

Colaborardor Cliente

o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION

Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demads, persuadirlos, convenserlos, influir en
ellos con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

GRADO A
Utiliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir y|
persuadir para que este influya en ofros,
generando una cadena.

GRADO B
Utiliza expertos o terceros para influir
sobre varias personas. Es capaz de
influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

GRADOC
Realiza acciones para persuadir a otros
durante una conversacion o
presentacién, utilizando informacion
relevante.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
Vi

GRADOD
Intenta producir un impacto concreto,
calculando la influencia que su discurso
causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |

Nombre del Evaluado: 3\100 %‘
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

2 K O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

NEGOCIACION
Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracion y lograr compromisos duraderos, para
dirigir o controlar una discusién utilizando técnicas ganar ganar, buscando mejores acuerdos, se centra en
el problema no en la persona.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para
todos, y llamado para estas situaciones.
Utiliza herramientas y técnologia para
disefar la estratégia.

GRADO B

Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

GRADO C

Realiza acuerdos satisfactorios para la
organizacion pero no simpre considera
el interes de los demas.

GRADO D
Atiende los objetivos de la organizacion
y logra acuerdos centrado en las
personas que la realizan.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: hen .
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O & € o O

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE
Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B ’

e &

En ocaciones busca informacién sobre

las necesidades latentes, investiga las

necesidades del cliente y pone su
roducto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

L RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: j
Nombre del Evaluado: 3\'\0\ QT-
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O @ O o O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar|
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su L ]
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADOC

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcion.

GRADOD
Conoce los temas relacionados con su
especialidad sin alcanzar un nivel ‘
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

-

Par Colaborardor Cliente

O 2 O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
filandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempeifio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
L~
]

GRADO D
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Par Colaborardor Cliente

O 0 S

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

Altc nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite

enegia a todo lo que emprende.

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
Vo

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADO D
Tiene escasa predisposicién para el
trabajo duro en largas jornadas, su

rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: hen -
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O D - > O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre d =1
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

-

Par Colaborardor Cliente

O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION

Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, persuadirlos, convenserlos, influir en
ellos con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

GRADO A
Utilliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir y
persuadir para que este influya en ofros,
|generando una cadena.

GRADOB
Utiliza expertos o terceros para influir
sobre varias personas. Es capaz de
influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
V

GRADOC
Realiza acciones para persuadir a otros
durante una conversacion o
presentacion, utilizando informacion
relevante.

GRADO D
Intenta producir un impacto concreto,
calculando la influencia que su discurso
causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: I

Nombre del Evaluado: Do ?: .
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

<o Co) Lo O O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

NEGOCIACION
Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracién y lograr compromisos duraderos, para
dirigir o controlar una discusion utilizando técnicas ganar ganar, buscando mejores acuerdos, se centra en|
el problema no en la persona.

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para
todos, y llamado para estas situaciones.
Utiliza herramientas y técnologia para
disefiar |a estrategia.

GRADO B

Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

GRADO C

Realiza acuerdos satisfactorios para la d d
organizacion pero no simpre considera
el interes de los demas.

GRADOD
Atiende los objetivos de Ia organizacion
y logra acuerdos centrado en las
personas que la realizan.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Ahon B

Jefe

&

O

Colaborardor Cliente

B RS

Par

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADOD
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA

SIEMPRE
(100%)

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(75%) (50%) (25%)




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: U\ﬂcn %
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O @) O CJ I

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar]
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los L
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcién.

GRADOD
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

“MIea .

Jefe

&

Par

O

Colaborardor Cliente

2 S

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacién, administra los procesos para obtener los resultados.

GRADO A
Crea un ambiente que estimula Ia
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de laf
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijlandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No est4 satisfecho con los niveles
actuales de desemperfio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
/ /

TG .
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EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Par Colaborardor Cliente

O o

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongaciéon de tiempo,
sin g se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
el

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADOD
Tiene escasa predisposicién para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: :S\'“-On Q‘:‘
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O ) O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre rd
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: Masn
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O @ O W BE

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION
Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, persuadirlos, convenserlos, influir en
ellos con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

FRECUENCIAS

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Utiliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir y
persuadir para que este influya en otros,
|generando una cadena.

GRADOB
Utiliza expertos o terceros para influir
sobre varias personas. Es capaz de
influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

GRADO C
Realiza acciones para persuadir a otros
durante una conversacion o
presentacion, utilizando informacion
relevante.

GRADO D
Intenta producir un impacto concreto, e o
calculando la influencia que su discurso
causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

£

e -

Par Colaborardor Cliente

O S S

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

el problema no en la persona.

NEGOCIACION

Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracién y lograr compromisos duraderos, parar
dirigir o controlar una discusion utilizando técnicas ganar ganar, buscando mejores acuerdos, se centra en

GRADO A
Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para
todos, y llamado para estas situaciones.
Utiliza herramientas y técnologia para
disefiar la estratégia.

GRADO B

Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
/

GRADO C

Realiza acuerdos satisfactorios para la
organizacion pero no simpre considera
el interes de los demas.

GRADO D
Atiende los objetivos de la organizacion
y logra acuerdos centrado en las
personas que la realizan.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: :-\\\Oﬂ -?:J
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

o O G o O

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)

GRADO A
Establece relacién a large plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente , 2T P
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrario, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

en -

Par Colaborardor Cliente

& o O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar]

constantemente interes en aprender.

GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADOC

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcion.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
/

GRADO D
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

en X

Par Colaborardor Cliente

& o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desemperio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADOD
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
21




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

Men -

Par Colaborardor Cliente

o) o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite

enegia a todo lo que emprende.

GRADO B

DINAMISMO Y ENERGIA
FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
2

Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADOD
Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su

rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: J
Nombre del Evaluado: —3\’100 %
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O & SR

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre P v
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADOD

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

“Men 2

Par Colaborardor Cliente

< o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION

Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, persuadirlos, convenserlos, influir en
elios con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

GRADO A
Utiliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir y
persuadir para que este influya en otros,
generando una cadena.

GRADO B
Utiliza expertos o terceros para influir
sobre varias personas. Es capaz de
influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

GRADO C
Realiza acciones para persuadir a otros
durante una conversacion o
presentacion, utilizando informacion
relevante.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
el

GRADOD
Intenta producir un impacto concreto,
calculando la influencia que su discurso
causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

[ RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: \3\’\&\ -
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O & s
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

NEGOCIACION

Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracion y lograr compromisos duraderos, para
dirigir o controlar una discusion utilizando técnicas ganar ganar, buscando mejores acuerdos, se centra en
el problema no en la persona.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para
todos, y llamado para estas situaciones.
Utiliza herramientas y técnologia para
disenar la estratégia.

GRADO B

£ ~

Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

GRADO C

Realiza acuerdos satisfactorios para la
organizacion pero no simpre considera
el interes de los demas.

GRADOD
Atiende los objetivos de la organizacion
y logra acuerdos centrado en las
personas que la realizan.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: ]
Nombre del Evaluado: \Q\f\,en -27
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

) O @ S S W

COMPETENCIAS CARDINALES
ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(100%) (75%) (50%) (25%)

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B
En ocaciones busca informacién sobre il e

las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADOC
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: \i\’\%n_ @

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O D & o O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar
constantemente interes en aprender.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su - 21
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcion.

GRADOD
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: D -
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente
- G Co £ )

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar |a organizacién, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITADITIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
GRADO A
Crea un ambiente que estimula la - g
mejora contiunua del servicio, promueve

cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fiilandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADG C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracidn ante
perdidas de iempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA S0OY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

hen B

Jefe

O

Par

&

Colaborardor Cliente

o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energi
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmi
enegia a todo lo que emprende.

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jormnada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADOD
Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jomadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS

FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% ED% 25%

e

1 L1

— 1 [




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: Jon %._.

Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O - (=3 o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS

100% 75% 50%

SIEMPRE FRECUENTE MITADITIEMP. OCASIONAL

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la 21 £
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

L RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: \3\’10” ge ;
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

D O & <
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION
Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, persuadirios, convenserlos, influir en
ellos con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Utiliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir vy
persuadir para que este influya en otros,
|generando una cadena.

GRADO B
Utiliza expertos o terceros para influir g -
sobre varias personas. Es capaz de

influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

GRADO C
Realiza acciones para persuadir a otros
durante una conversacion o
presentacion, utilizando informacion
relevante.

GRADOD
Intenta producir un impacto concreto,
calculando la influencia que su discurso
causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: \3\\04\ ?: .

Autoevaluado Jefe

Par Colaborardor Cliente

O O @ o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

NEGOCIACION

Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracion y lograr compromisos duraderos, para
dirigir o controlar una discusion utilizando técnicas ganar ganar, buscando mejores acuerdos, se centra en

el problema no en la persona.

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS

FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% 50% 25%

GRADO A

Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para

todos, y llamado para estas situaciones.
Utiliza herramientas y técnologia para
diseiar la estratégia.

GRADO B

Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

GRADO C

Realiza acuerdos satisfactorios para la

organizaciébn pero no simpre considera
el interes de los demas.

GRADOD

Atiende los objetivos de la organizacion
y logra acuerdos centrado en las

personas que la realizan.

NO DESARROLLADA

— 1 [




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

€2

Dhen &

Jefe

O

-

Colaborardor Cliente

© O

Par

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacién sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADOC
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrarlo, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA

SIEMPRE
(100%)

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(75%) (50%) (25%)




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

]

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Then -

Par Colaborardor Cliente

D o O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de|
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar]

constantemente interes en aprender.

GRADO A |
Entiende y conoce los temas de su
especialidad, aun en temas complejos,
comparte con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender.. J

GRADO B
Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus
conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADO C

Conoce adecuadamente todos los
temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcion.

GRADO D
Conoce los temas relacionados con su

especialidad sin alcanzar un nivel
requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA

FRECUENCIAS
SIEMPRE ~ FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%
P




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: J
Nombre del Evaluado: Dhen %Ln—ﬂsz\_
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O @ O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacién, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempefios,
fiandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADOD
correctamente, expresa frustracion ante / v
perdidas de tiempo pero no encara el

roblema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: ]
Nombre del Evaluado: ‘:)\fm :Z_,\
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O @ O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA
Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.
FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es|
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

GRADOB
Demuestra dinamismo y energia , en e 74
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADOD
Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: |
Nombre del Evaluado: 3’1@1 %-
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O @ O
COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz del
aportar ideas para mejoras del producto
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:
Nombre del Evaluado: 3\0&-\ <.
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O o D & O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION
Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, persuadirios, convenserlos, influir en
ellos con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Utiliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir y|
persuadir para que este influya en otros,
|generando una cadena.

GRADO B
Utiliza expertos o terceros para influir
sobre varias personas. Es capaz de
influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

GRADOC
Realiza acciones para persuadir a otros / v
durante una conversacion o
presentacion, utilizando informacion
relevante.

GRADOD
Intenta producir un impacto concreto,
calculando la influencia que su discurso
causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

Ao T~

Par Colaborardor Cliente

O @ O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

NEGOCIACION

Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracién y lograr compromisos duraderos, para
dirigir o controlar una discusion utilizando técnicas ganar ganar, buscando mejores acuerdos, se centra en

el problema no en la persona.

GRADO A
Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para
todos, y llamado para estas situaciones.
Utiliza herramientas y técnologia para
disefiar la estratégia.

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% 50% 25%

GRADO B

Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

GRADO C

Realiza acuerdos satisfactorios para la
organizacién pero no simpre considera
el interes de los demas.

GRADO D
Atiende los objetivos de la organizacién
y logra acuerdos centrado en las
personas que la realizan.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

N Lo

Par Colaborardor Cliente

O @ O

COMPETENCIAS CARDINALES

ORIENTACION DE CLIENTE

Deseo de ayudar y servir a los clientes, comprender sus necesidades, resolver sus problemas.

SIEMPRE
{100%)

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
(75%) (50%) (25%)

GRADO A
Establece relacion a largo plazo con el
cliente, sacrificando sus beneficios en
funcion de los benficios futuros, ayuda a
satisfacer las necesidades de los
clientes.

GRADO B

En ocaciones busca informacion sobre
las necesidades latentes, investiga las
necesidades del cliente y pone su
producto disponible a esta necesidad.

GRADO C
Actitud disponble hacia el cliente ,
brindando mas de lo que es espera, el
cliente simpre puede encontrario, y lo
dedica tiempo.

GRADO D
Promueve y en ocaciones lo hace el
contacto con el cliente para mantener
comunicacion y expectativas mutuas, y
conocer el nivel de satisfaccion.

NO DESARROLLA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: 3\'&\ :(;-

Autoevaluado Jefe Par

O - O

Colaborardor Cliente

@ O

COMPETENCIAS CARDINALES

CALIDAD DE TRABAJO

Tener amplios conocimientos de los temas del area, demuestra capacidad para trabajar con funciones de|
su mismo nivel, y de niveles diferentes, compartir con los demas el conocimiento profesional, mostrar

constantemente interes en aprender.

100%

SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL

FRECUENCIAS

75% 50% 25%

GRADO A

Entiende y conoce los temas de su

especialidad, aun en temas complejos,
compate con los demas su
conocimiento Demuestra
constantemente interes por aprender..

GRADO B

Conoce los temas relacionados con su
especialidad, lo valorizan por sus

conocimientos. Demuestra interes por
aprender.

GRADOC

Conoce adecuadamente todos los // 4

temas ralacionados con su especialidad
como para cumplir su funcion.

GRADO D

Conoce los temas relacionados con su
especialidad sin alcanzar un nivel

requerido, no demuestra interes por
aprender.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: 3\"9"- -
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

O O O O O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

ORIENTACION A RESULTADOS

Velocidad para tomar decisiones para superar a un competidor, cumplir las necesidades del cliente, o
mejorar la organizacion, administra los procesos para obtener los resultados.

FRECUENCIAS
SIEMPRE FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Crea un ambiente que estimula la
mejora contiunua del servicio, promueve
cambios para la mejora de la
organizacion.
Es un referente en los resultados.

GRADO B
Logra y supera plazos, desempeiios,
fijandose nuevos parametros, trabaja
con objetivos establecidos, realistas y
desafiantes, utiliza indicadores para
medir la gestion y resultados.

GRADO C

No esta satisfecho con los niveles
actuales de desempefio y hace cambios
en métodos para conseguir mejoras.
Promueve satisfaccion del cliente y
ventas.

GRADO D
correctamente, expresa frustracion ante
perdidas de tiempo pero no encara el
problema.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:
Autoevaluado

O

Do~ Z-

Par Colaborardor Cliente

O o O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

DINAMISMO Y ENERGIA

Trabajar duro en situaciones cambiantes, y las jornadas largas no afectan su nivel de actividad.

GRADO A

Alto nivel de dinamismo y energia
trabajando y en situaciones cambiantes
de geografia o prolongacion de tiempo,
sin q se afecte su rendimiento. Es
reconocido como motor que transmite
enegia a todo lo que emprende.

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% 50% 25%

GRADO B
Demuestra dinamismo y energia , en
situaciones cambiantes de jornada,
geografia, no afectan su rendimiento.
Transmite energia a su grupo.

GRADO C

Trabaja duro en jornadas de trabajo
exigente.

GRADOD
Tiene escasa predisposicion para el
trabajo duro en largas jornadas, su
rendimiento decrece en situaciones asi.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado: 3\'\% %-
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

A O O @ O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PROFUNDIDAD EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Conoce a fondo los productos y evalua la factivilidad de adaptacion a los gustos y necesidades del clliente.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 5% 50% 25%

GRADO A
Conoce tanto los productos que es
consultado frecuentemente, es capaz de|
aportar ideas para mejoras del producto,
y ser tenido en cuenta.

GRADO B
Es referente del producto para la
comunidad profesional, Realiza
mediciones de prestaciones de los
productos, conoce profundamente a la
competencia.

GRADO C

Investiga y se mantiene informado sobre / 4
los productos actuales obteniendo
ventajas con los beneficios que cada
uno ofrece. Conoce los productos de la
competencia.

GRADO D

Conoce los productos utilizados
habitualmente.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY:

Nombre del Evaluado:

Autoevaluado

O

Iea &

Par Colaborardor Cliente

O & O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

PERSUASION

Deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, persuadirlos, convenserlos, influir en
ellos con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

GRADO A
Utiliza estratégias complejas e influye
indirectamente, capacidad de influir y
persuadir para que este influya en otros,
lgenerando una cadena.

SIEMPRE
100%

FRECUENCIAS
FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
75% 50% 25%

GRADO B
Utiliza expertos o terceros para influir
sobre varias personas. Es capaz de
influir en los demas en diferentes
circunstancias, aun las mas dificiles.

GRADOC
Realiza acciones para persuadir a otros
durante una conversacion o
presentacion, utilizando informacién
relevante.

GRADO D
Intenta producir un impacto concreto,
calculando la influencia que su discurso
causara en los demas.

NO DESARROLLADA




EVALUACION POR COMPETENCIAS

r RESPECTO DE LA PERSONA EVALUADA SOY: ]
Nombre del Evaluado: 3\"0'- % .
Autoevaluado Jefe Par Colaborardor Cliente

- O O 2 O

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

NEGOCIACION

Habilidad para crear un ambiente propicicio para la colaboracion y lograr compromisos duraderos, paral
dirigir o controlar una discusion utilizando técnicas ganar ganar, buscando mejores acuerdos, se centra en
el problema no en la persona.

FRECUENCIAS
SIEMPRE  FRECUENTE MITAD/TIEMP. OCASIONAL
100% 75% 50% 25%

GRADO A
Es reconocido por su habilidad para
llegar a acuerdos satisfactorios para
todos, y llamado para estas situaciones.
Utiliza herramientas y técnologia para
disefar la estratégia.

GRADO B

Llega a acuerdos satisfactorios en el
mayor numero de negociaciones, de
acuerdo a su organizacion.

GRADO C

Realiza acuerdos satisfactorios para la
organizacién pero no simpre considera
el interes de los demas.

GRADO D
Atiende los objetivos de la organizacion
y logra acuerdos centrado en las
personas que la realizan.

NO DESARROLLADA






