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El Analisis de Adecuacion al Puesto es un analisis psicodinamico que utiliza un procedimiento estadistico matematico que permite obtener un
porcentaje ponderado llamadoCoeficiente de Adaptacion al Puesto (CAP).

El resultado del CAP le permite realizar interpretaciones de las evaluaciones psicométricas y comparar esos resultados con el perfil ideal del
cargo, arrojando porcentajes de cumplimiento en cada competencia y un porcentaje de adecuacioén al puesto-persona.

EL CAP facilita el proceso de andlisis de resultados para la seleccion de personal en base a las competencias que el candidato ha alcanzado
para su desempefio laboral.

Ademas es un referente para hacer seguimiento del trabajador contratado durante el ciclo de vida laboral en la organizacion, evaluar su
desempefio y plan de desarrollo.

EL CAP también es una forma de pronéstico de cuanto la persona probablemente se adecuara al puesto de trabajo considerando todos los
resultados de la bateria de test aplicados.

Para obtener estos resultados previamente el cliente ha creado el perfil del cargo escogiendo los ejes ("supracompetencias”), que agrupa las
competencias por su naturaleza o funcion), las competencias laborales y el peso con el valor esperado de cada competencia, que quiere evaluar
con los test psicométricos sugeridos por el sistema o elegidos por el cliente.

REPORTES:
Para realizar el analisis de adecuacion al puesto, usted contara con los siguientes reportes:
1. El andlisis de adecuacion al puesto por distribucion psico-dindmica.-

Consta de un grafico lineal-porcentual semaforizado, que representa el nivel de adecuacién al puesto obtenido por la persona y también una
interpretacion cualitativa en seis niveles que son:

» No recomendable (de 0.00 a 49.99%)

o Por desarrollar (de 50.00 a 64.99%)

e Por desarrollar cercano a recomendable (de 64.99 a 79.99%)
o Recomendable (de 80.00 a 120%)

o Sobrecalificacién (de 120,01 a 149.99%)

« No recomendable por sobrecalificado (de 150,00 a 300%)

Ademas un cuadro comparativo del valor obtenido y el valor requerido (sobre 10) en cada uno de los ejes seleccionados para el cargo, este
resultado permite apreciar la adecuacion de la persona al puesto con mas detalle y determinar fortalezas y debilidades en relacion a lo requerido
por la organizacion.

2. Analisis de adecuacién al puesto por competencia.-

Para esta parte del analisis de adecuacion al puesto, se presenta un cuadro de resultados de las competencias previamente seleccionadas para
el cargo, que compara los valores esperados con los valores obtenidos por el evaluado y producto de esta comparacion se obtiene un porcentaje
de adecuacién o de cumplimiento en cada competencia.

También un gréfico de barras semaforizado de dichos porcentajes, para tener una apreciaciéon como un perfil de las competencias de la persona
en relacion con la adecuacion al puesto.

3. Interpretaciones por competencia.-

Independientemente del célculo del ajuste al cargo anterior, esta parte del informe proporciona una interpretacion cualitativa sobre el nivel de
desarrollo de cada competencia del evaluado.

El nivel obtenido para las competencias depende de los resultados de los tests aplicados.

Esta parte del informe le ayuda a tomar decisiones sobre las competencias laborales que necesita desarrollar y las que hay que aprovechar en la
persona evaluada.

4. interpretaciones por test.-
En esta parte del informe encontrara las interpretaciones de los resultados de los test segun el nivel que haya obtenido la persona.

Estos resultados le permiten un andlisis pormenorizado de los comportamientos, habilidades o destrezas del evaluado en base a baremos
correspondientes a sus caracteristicas demogréficas



Los resultados presentados en este reporte se basan en las respuestas del candidato que ha respondido a la evaluacion desde el 2015-02-24 11:26:17 hasta el
2015-02-25 12:13:27
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El evaluado se encuentra dentro del rango RECOMENDABLE segun el coeficiente de adecuacion al puesto (CAP). Esto quiere decir que, cuenta

con las competencias requeridas para el cargo o posicion por competencias que se ha definido en perfil del cargo.

ES 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 puede ser competente 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 Desempefiar 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 completos mas que a
actividades o tareas aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el &mbito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de

talento humano en la empresa.

El perfil evaluado para el cargo coincide con las competencias que manifiesta el individuo, a través de los resultados de la bateria de test
psicoldgicos aplicados; éstas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo. Se
recomienda que se dé enfoque en los aspectos positivos con el objeto de motivar al evaluado a explorar sus talentos y a desarrollarlos en el
trabajo. Se debe asignar el tiempo de trabajo orientado a aprovechar al maximo sus competencias, de modo que, la aplicacion practica de las

mismas le permitan desarrollar un alto rendimiento y se sienta a gusto en las tareas a su cargo.

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

B Obtendo
1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 7.43
2 ORGANIZACION PERSONAL Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO 6.88
3 RELACIONES INTERPERSONALES 8.03
4 LIDERAZGO 8.85
5 FACTOR EMOCIONAL 4.70
6 PERSUASION 9.68
7 RAZONAMIENTO 9.09

Valor
Requerido

8.00
8.00
8.00
8.00
8.00
9.00
8.00

JEFE NACIONAL DE VENTAS VICENTE ENRIQUE CARDENAS FARIAS

JEFE DE NACIONAL DE VENTAS






Andlisis por Competencia Py
evValuar Eeb;
JEFE NACIONAL DE VENTAS .
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 TRABAJO BAJO PRESI6N 6.88 8.00 86.02%
2 COMUNICACION EFECTIVA 8.03 8.00 100.42%
3 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 7.40 8.00 92.52%
4 PENSAMIENTO ESTRATEGICO 7.47 8.00 93.36%
5 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 4.70 8.00 58.75%
6 DOMINANCIA 7.91 8.00 98.86%
7 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 9.68 9.00 107.56%
8 POTENCIAL DE LIDERAZGO 9.79 8.00 122.36%
9 FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL 9.09 8.00 113.64%
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TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.88 Porcentaje: 86.02%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel desarrollado.-

Procura seguir actuando con eficacia en situaciones de presion de tiempo, presion psicolégica, oposicion o diversidad. Responde y trabaja con desempefio a
pesar de las demandas exigentes del ambiente. Pocas veces, es susceptible de estresarse.

COMUNICACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.03 Porcentaje: 100.42%

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

Tiene un elevado nivel de expresion verbal y escrita. Coordina coherentemente sus ideas para expresarlas en palabras, oraciones o textos. Encuentra el
momento y los medios oportunos para dar a conocer su informacion o mensaje. Posiblemente, maneja muy bien su lenguaje corporal (Postura corporal, mirada,
entonacion de voz). Su gran capacidad de comunicacion le califican como una persona apta para transmitir politicas de la organizacion o comunicar a algin
colaborador sobre alglin aspecto en particular.

CAPACIDAD DE PLANIFICACI6N
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.40 Porcentaje: 92.52%

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, area y proyecto; estipulando la accion, los plazos y los recursos requeridos.
Nivel muy desarrollado.-

Tiene una determinante capacidad de programar y organizar el trabajo, llegando al punto de establecer mecanismos acertados de evaluacion y seguimiento.
Selecciona métodos, recursos e instrumentos para cumplir con los objetivos. Tomando en cuenta datos externos que afiancen la calidad de sus actividades

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.47 Porcentaje: 93.36%

Se refiere a la capacidad de visualizar en el tiempo las causas y consecuencias de las acciones, pudiendo planificar acontecimientos, proyectos y eventos para
cumplir las metas estratégicas.

Nivel muy desarrollado.-
Tiene una muy buena predisposiciéon a proyectarse en futuro, ya que desde una perspectiva interna se preocupa por conocer muy bien las fortalezas y
debilidades de la organizacion y fuera de ella los cambios que se suscitan o las nuevas tendencias de mercado. Podria gustarle medir riesgos y tomar acertadas

decisiones de alianzas ya sea con clientes, proveedores e incluso competidores si lo amerita. Tiene buena aptitud para disefiar estrategias Utiles y viables a sus
metas.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.70 Porcentaje: 58.75%
Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.
Nivel en desarrollo.-

Procura ser coherente en sus acciones y lo que piensa, por lo general se preocupa de decir lo que va a hacer y tratar de cumplirlo

DOMINANCIA

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.91 Porcentaje: 98.86%

Es el deseo de sobresalir e imponerse fisica, emocional o intelectualmente dentro de un grupo social. Se asocia con la autoridad o el poder sobre otros.

Nivel muy desarrollado.-

Cuenta con gran capacidad de imponer su punto de vista en los demds, ya sea de forma directa con su poder de convencimiento y figura de autoridad o

indirectamente utilizando su expertiz como referencia para la toma de decisiones. Tiene una buena capacidad verbal y le gusta salirse con la suya. En
situaciones que le interesan suele tomar la iniciativa y el control

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 9.68 Porcentaje: 107.56%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas

Nivel muy desarrollado

El evaluado tiene un comportamiento que puede traducirse en "malicia” y tacto para identificar aquellas sefiales de compra en los clientes potenciales, hace

argumentaciones inteligentes, logra captar la atencién de su interlocutor, define con exactitud si el cliente firmara ya el contrato, o en que fecha se va a hacer.
Hace cierres de ventas con facilidad y solicita los documentos necesarios para la venta.

POTENCIAL DE LIDERAZGO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 9.79 Porcentaje: 122.36%

Es la habilidad para orientar la accion de los grupos en una direccion determinada, inspirando valores de accién y anticipando escenarios de desarrollo
profesional en su equipo de trabajo.

Nivel muy desarrollado.-

Se podria trazar los objetivos que debe cumplir con su equipo de manera muy clara, de tal modo que sabe perfectamente como influir en cada uno de sus
colaboradores para direccionarlos hacia sus metas. Utiliza para ello un permanente dialogo con retroalimentacién y siempre muestra alta energia y entusiasmo
acompafiados por una gran capacidad para resolver problemas.

FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 9.09 Porcentaje: 113.64%

Nivel Alto: El evaluado tiene la capacidad para establecer relaciones, la abstraccion, induccién y deduccion. Dispone también la capacidad de razonamiento, ya
sea este: Inductivo: En el que supone partir de los datos concretos y particulares de un problema a la ley general que los explica. Deductivo: Cuando a partir de
una ley general o principio, se sacan conclusiones aplicandolas a un caso particular, derivadas de ese principio general mas amplio. Asi mismo, el evaluado tiene
la capacidad de abstraccion, de andlisis, de sintesis, de aplicacion de la inteligencia a nuevos problemas mediante el establecimiento de relaciones. Y finalmente
tiene gran capacidad para conceptualizar y aplicar el razonamiento sistematico a nuevos problemas.
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