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PERFIL DEL CARGO

I. Identificación
	Cargo
	VENDEDOR

	Área
	COMERCIAL

	Jefe inmediato
	SUPERVISOR VENTAS

	Personal a cargo
	OTROS VENDEDORES O AUX.

	Procesos en los que interviene
	



II. Misión del cargo (Objetivo, Propósito)
	Misión del cargo 

	



III. Responsabilidades (Funciones, asignaciones, roles principales del cargo)
	Responsabilidades

	



IV. Perfil ocupacional (Requisitos o perfil del cargo))
	Perfil ocupacional

	Formación académica
	

	Experiencia Laboral
	

	Conocimiento básicos
	Comercialización

	Disponibilidad para viajar
	

	Riesgos
	











V. METAS
PORCENTAJE DE INCIDENCIA GENERAL: ____________
	META 1:  Registrar facturas de ventas mensuales por valor de $500.000, aplicando los protocolos de servicio de la organización para mantener flujo de ventas constante.

	PESO:

	INDICADORES DE DESEMPEÑO 
	CALIFICACIÒN
	CATEGORIA

	
	1
	INFERIOR

	Registrar facturas de ventas por valor de $500.000 mensuales
	2
	ESTÀNDAR

	
	3
	SUPERIOR



	META 2: Abastecer los productos agotados en un término de 8 horas, mediante el uso del Sistema de Información de la Organización para mantener nivel optimo de stock.

	PESO:

	INDICADORES DE DESEMPEÑO 
	CALIFICACIÒN
	CATEGORIA

	
	1
	INFERIOR

	Abastecer los productos agotados en un término de 8 horas
	2
	ESTÀNDAR

	
	3
	SUPERIOR












VI. COMPETENCIAS FUNCIONALES
PORCENTAJE DE INCIDENCIA GENERAL: ____________
	NOMBRE DE LA COMPETENCIA: Recepcionar y atender al cliente contemplando sus necesidades de compra, aplicando reglas de cortesía y controlando el tiempo de atención, de acuerdo a las políticas de la organización.

	PESO:

	INDICADORES DE DESEMPEÑO ESTÁNDAR
	Atender e interpretar las demandas del cliente, teniendo en cuenta sus requerimientos, identificando el perfil del mismo.

	
	Establecer una comunicación fluida y eficaz con el cliente.

	
	Destina el tiempo de atención al cliente, teniendo en cuenta las necesidades y requerimientos del mismo.

	
	Abre y cierre el local comercial en el horario pautado de acuerdo a los procedimientos de la organización.

	INDICADORES DE DESEMPEÑO SUPERIOR
	

	
	

	
	

	
	

	INDICADORES DE DESEMPEÑO INFERIOR
	

	
	

	
	

	
	



	NOMBRE DE LA COMPETENCIA: Ejecutar la venta considerando los requerimientos del cliente y de acuerdo a la política comercial de la organización.

	PESO:

	INDICADORES DE DESEMPEÑO ESTÁNDAR
	Describe los productos y/o servicios ofrecidos, mostrando al cliente el funcionamiento de los mismos.

	
	Exponer los beneficios y condiciones de garantías de los productos y/o servicios, respondiendo a las inquietudes del cliente.

	
	Verifica el stock de mercadería consultando el sistema informático del local.

	
	Cierra la venta a partir de la aceptación por parte del cliente del precio cotizado, en condiciones de calidad y plazo de entrega, según políticas de la empresa.

	INDICADORES DE DESEMPEÑO SUPERIOR
	

	
	

	
	

	
	

	INDICADORES DE DESEMPEÑO INFERIOR
	

	
	

	
	

	
	



VII. COMPETENCIAS CONDUCTUALES
PORCENTAJE DE INCIDENCIA GENERAL: _____________
	NOMBRE DE LA COMPETENCIA: Liderazgo

	DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA:

	PESO:

	NIVEL 1
	NIVEL 2
	NIVEL 3
	NIVEL 4

	



	

	
	

	INDICADORES CONDUCTUALES POR NIVEL

	CREAR INDICADOR CLAVE
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



	NOMBRE DE LA COMPETENCIA: Orientación al logro

	DEFINICIÓN DE LA COMPETENCIA:

	PESO:

	NIVEL 1
	NIVEL 2
	NIVEL 3
	NIVEL 4

	



	

	
	

	INDICADORES CONDUCTUALES POR NIVEL

	CREAR INDICADOR CLAVE
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