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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al momento el
evaluado.

Los resultados indican que probablemente la persona evaluada de vez en cuando muestra las competencias requeridas, con una tendencia a ser
poco frecuente; sin embargo, si lo decide, podria desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser
cambiado o considerado para otra posicion.

ES DESARROLLABLE 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 puede estar por desarrollar en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:
o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve el 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 El desempefio de las actividades que componen su perfil ocupacional, segun los criterios esperados.

Es importante tener en cuenta que, el perfil ocupacional basado en competencias responde a una légica de oficios mas que a actividades o tareas
aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el ambito de la formacién profesional, capacitacion y gestion de recursos humanos en la
empresa.

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 célculo del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor_

Obtenido Requerido
1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 5.32 6.00
2 RELACIONES INTERPERSONALES 3.88 7.50
3 PERSUASION 4.04 8.00
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Analisis por Competencia
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Cumplimiento

%

. Valor Valor
Seless el Obtenido Requerido
1 APRENDIZAJE CONTINUO 5.77 7.00
2 TRABAJO EN EQUIPO 3.54 7.00
3 COMUNICACISON EFECTIVA 4.21 8.00
4 ORIENTACION AL LOGRO 4.87 5.00
5 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 4.04 8.00
Par Soire
Cesamallar Calficada
Folo
) 0 80 120 150 +150
Mo Recomendable Mo
Recomendable ndable

REComs|
Sobrecaliicado

82.38%
50.54%
52.66%
97.35%
50.51%

ORIENTACIGN % ADAPTAEILIDAD A LAS VENTAS

APRENDIZA.JE CONTINUO

TRAEAJO EW ERQUIPO

COHUNICACIGN EFECTIVA

ORIENTACIGN AL LOGRO

VENTAS GYE 22/09/14

ANIBAL AURELIO LUZARRAGA CASTRO

ASISTENTE DE VENTAS



Interpretacion de Competencias
e/;luar ¥alem

VENTAS GYE 22/09/14
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

APRENDIZAJE CONTINUO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.77 Porcentaje: 82.38%

Es la habilidad para buscar y compartir informacion Gtil para la solucién de problemas, utilizando todo el potencial de la empresa.

Nivel desarrollado.-

Le gusta adquirir conocimientos, tiene una permanente preocupacion por aprender y actualizarse en temas que sean Utiles para la empresa. Esta en busqueda
de informacién aunque le hace falta buscarla un poco mas.

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.54 Porcentaje: 50.54%

Implica la capacidad de cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos para la consecucion de resultados.

Nivel en desarrollo.-

Podria trabajar en equipo siempre y cuando se lo proponga pero le cuesta tomar en cuenta la opiniéon de los demas. Su preferencia es la de trabajar solo y esto
podria dificultar la obtencién de resultados de un equipo.

COMUNICACION EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.21 Porcentaje: 52.66%

Es la capacidad para comprender y expresar mensajes, ideas o palabras de manera clara y efectiva, ya sea verbalmente o de forma escrita.

Nivel en desarrollo.-

Es capaz de comunicarse de manera algo efectiva tanto en forma oral o escrita. A veces, puede tener malos entendidos ya que no siempre logra comunicar bien
sus mensajes.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 4.87 Porcentaje: 97.35%

Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con objetivos estratégicos,
evidenciando una motivacién muy fuerte para hacerlo.

Nivel en desarrollo.-

A veces no logra alcanzar los objetivos establecidos a pesar de demostrar cierto entusiasmo. Le hace falta mayor perseverancia para motivar a su equipo de
trabajo hacia el mejoramiento y calidad del servicio.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.04 Porcentaje: 50.51%
Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guias o sugerencias para que tome decisiones
ORIENTACION AL SERVICIO AL CLIENTE (FARMER)

El evaluado mostré que tiene cierta capacidad intuitiva para persuadir a clientes, pero que quiza no sea lo mas caracteristico de su perfil. Si su trabajo consiste
en ventas, lo mas probable es que lo haga a través del servicio, incluso podria ser exitoso en su tipo de accion.

Es paciente y puede persistir para obtener resultados. Por esta razén puede estar orientado hacia la venta consultiva o ser el tipo de vendedor “agricultor”
(farmer).

Busca aumentar la fidelidad de sus clientes mediante su constante presencia y disponibilidad. Prefiere mantener relaciones a largo plazo y dar seguimiento a los
clientes. Su paciencia y autocontrol le permiten permanecer estable ante negativas, quejas, recriminaciones, demoras o cambios de planes en el Gltimo momento.

Es importante, sin embargo, asegurarse de que tenga el conocimiento necesario de los productos o servicios que esta comercializando. Una buena base de
conocimientos sera fundamental en esta posicién. Es mas, su perfil lo muestra algo reservado, razén por la cual no sera la persona idénea para hacer
prospeccion o impulsar un cierre inmediato de la venta.
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