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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 2015-07-08 11:10:01 hasta el
2015-07-08 11:59:39
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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 Val or Val or

Obtenido Requerido
1 COGNITIVAS 1.01 7.00
2 COMERCIALES 6.76 7.00
3 EMOCIONALES 4.36 7.00
4 LIDERAZGO 3.93 7.00
5 RELACIONALES 3.29 7.00
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6 VALORES 4.32 7.00
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. Valor Valor Cumplimiento
Sl Obtenido Requerido %
1 FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL 1.01 7.00 14.43%
2 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 6.76 7.00 96.55%
3 AUTOCONTROL 5.07 7.00 72.46%
4 TRABAJO BAJO PRESION 3.65 7.00 52.17%
5 ORIENTACION AL LOGRO 3.93 7.00 56.16%
6 TRABAJO EN EQUIPO 3.29 7.00 47.02%
7 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 1.14 7.00 16.23%
8 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 7.50 7.00 107.14%
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FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 1.01 Porcentaje: 14.43%

Nivel Bajo: El candidato evaluado esta por debajo de la media poblacional, se recomienda que la soluciéon de problemas la haga con apoyo de un Jefe o
Superior.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.76 Porcentaje: 96.55%

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

Nivel desarrollado

El evaluado no visita clientes solo por visitarlos, sino para vender su producto. Muy frecuentemente tiene en mente la venta y un nimero exacto requerido para

lograr sus metas personales y las de la compafiia. Este tipo de vendedor nunca se "blanquea" con sus resultados. No pasa ningun dia sin hacer alguna venta.
Sabe asignar recursos, tiempo y prioridades de su trabajo o proyecto, ademas da un seguimiento y evaluacion de sus labores cotidianas.

AUTOCONTROL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.07 Porcentaje: 72.46%

Capacidad de dominarse a si mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene la capacidad de dominarse a si mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones, evitando asi reacciones negativas frente a

situaciones conflictivas o cuando se trabaja en condiciones de estrés. Las situaciones mencionadas anteriormente pueden ser causadas por provocaciones,
oposicion u hostilidad de terceros.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.65 Porcentaje: 52.17%

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

El evaluado mantiene el auto-control y su desempefio es estable aln en situaciones de presion. Prioriza actividades, aunque le cuesta reaccionar con agilidad
ante situaciones nuevas.

ORIENTACION AL LOGRO
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.93 Porcentaje: 56.16%

Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con sus competidores, con sus
exigencias y evidenciando una motivacion muy fuerte para hacerlo.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de hacer cambios en el proceso con el fin de alcanzar los objetivos establecidos. Motiva a su equipo hacia el mejoramiento y calidad del
servicio.

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.29 Porcentaje: 47.02%

Implica la capacidad de colaborar y cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado maneja relaciones laborales 6ptimas, es un mediador cuando surgen conflictos y toma en cuenta la opinién de todos cuando se trata de trabajar en
equipo. Demuestra colaboracién con otras areas si asi lo requieren.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 1.14 Porcentaje: 16.23%

Implica la voluntad de alinear los propios intereses y comportamientos con las necesidades y objetivos de la empresa.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado muestra dificultad al momento de comprometerse a realizar una actividad o tarea. Puede que la actividad para él no sea tan relevante o importante.

No se incomoda si no logra cumplir con lo que se ha propuesto y su orientacion al logro no suele ser muy elevada. Esta pendiente mas de sus beneficios
personales que de los beneficios de la organizacion.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.50 Porcentaje: 107.14%

Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado muestra coherencia entre lo que piensa, dice y hace en su vida cotidiana. Al evaluado le gusta regirse por las normas éticas-morales establecidas
por la sociedad. Tiende a ser cuidadoso, esmerado, preciso, pulcro y dedicado. Le gusta las cosas bien hechas, llegando a ser perfeccionista y detallista,
ademas de ser sumamente organizado.
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