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El evaluado se encuentra en un nivel POR DESAROLLAR CERCANO A RECOMENDABLE en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP);
esto quiere decir que, si bien es cierto, esta cercano al rango adecuado, aun le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y
conocimientos) para demostrar que estara adaptado al cargo asignado.

ES CERCANO A RECOMENDABLE para:
a) Su contratacion si se trata de un proceso externo de seleccion
b) Su reubicacion si se trata de un proceso interno para un cargo para el cual se esté considerando al evaluado

El evaluado probablemente puede desarrollar las competencias necesarias para llegar al nivel recomendable en los siguientes los siguientes
aspectos laborales:

o El area o ambito general dentro del cual se desenvolvera su oficio u ocupacion.

e Las unidades de competencia asociadas al perfil.

o El contexto de competencia, referido a las condiciones y situaciones bajo las cuales el candidato debe demostrar capacidad para ejecutar
una determinada tarea

o Desempefiar las actividades que componen su perfil ocupacional, segun los criterios esperados.

El perfil ocupacional basado en competencias responde a una légica de oficios completos mas que a actividades o tareas aisladas, teniendo de
este modo un valor agregado para el ambito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de talento humano en la empresa.

Siendo asi, se recomienda hacer un analisis de las competencias individuales para determinar con claridad cuales son sus fortalezas y
debilidades, de modo que se realice un proceso de fortalecimiento homogéneo y paralelo de aquellas que requiere para el puesto de trabajo.

Se recomienda también que para que el evaluado llegue al nivel éptimo esperado tome cursos de capacitacion, sesiones de coaching orientadas al
desarrollo de competencias especificas necesarias para el puesto, lecturas y aplicaciones practicas para el desarrollo de habilidades.

Una buena estrategia de desarrollo utilizara sus fortalezas para mejorar sus areas de oportunidad. Es importante confirmar los resultados en una
entrevista personal.

Finalmente es importante recalcar que el ajuste al puesto proviene de la comparacion entre los valores requeridos por competencia (asignandole el
peso de importancia) vs. los valores obtenidos por el evaluado, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Val or Valor_
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 6.26 7.67
2 ADMINISTRATIVAS 5.87 7.00
3 COGNITIVAS 6.43 8.00
4 COMERCIALES 5.38 8.00
5 LIDERAZGO 6.19 7.00
6 RELACIONALES 571 7.33
7 VALORES 4.89 8.00
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: Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 INICIATIVA 6.10 8.00 76.21%
2 PERSEVERANCIAY DISCIPLINA 7.02 7.00 100.33%
3 TESON Y DISCIPLINA 5.67 8.00 70.83%
4 CAPACIDAD DE PLANIFICACI6N 5.87 7.00 83.89%
5 PENSAMIENTO ANALITICO 6.43 8.00 80.37%
6 ORIENTACION AL CLIENTE 4.53 8.00 56.66%
7 VISION DEL NEGOCIO 6.22 8.00 77.79%
8 POTENCIAL DE LIDERAZGO 6.19 7.00 88.44%
9 DESARROLLO DE RELACIONES 5.37 8.00 67.07%
10 PRUDENCIA 5.81 7.00 83.02%
11 TRABAJO EN EQUIPO 5.95 7.00 84.97%
12 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 4.89 8.00 61.18%
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