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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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Sobrecaificado

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

Eje Val or VaIO(

Obtenido Requerido
1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 7.60 7.00
2 ORGANIZACION PERSONAL Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO 7.08 7.00
3 RELACIONES INTERPERSONALES 8.67 7.00
4 PERSUASION 6.16 7.00
5 RAZONAMIENTO 2.78 7.00
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Analisis por Competencia
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Competencia

Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Banco
Falabella |

Cumplimiento

%

1 PERSEVERANCIA'Y DISCIPLINA 6.87
2 ALTA ENERGIA 6.75
3 TRABAJO BAJO PRESI6N 7.62
4 COMUNICACISON EFECTIVA 8.67
5 ORIENTACION AL LOGRO 7.60
6 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 6.16
7 APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 2.78
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7.00
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98.08%
96.41%
108.90%
123.88%
108.58%
88.00%
39.68%

PERSEVERAMCIA % DISCIPLINA

ALTA EMERGiA
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COHUMICACIAH EFECTIVA

ORIENTACIGN AL LOGRO

AGRESIMIDAD COMERCIAL ¢TIPOD CAZADOR®

APTITUDES HEWTALE: PRIMARIAZ

EJECUTIVO DE TELEMARKETING - 17/02

GLADYSHUAMAN POMAHUACRE

EJECUTIVO DE TELEMARKETING



Interpretacion de Competencias Banco
e/gluar - Yok A |

EJECUTIVO DE TELEMARKETING - 17/02
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.87 Porcentaje: 98.08%

Es la predisposicion a mantenerse firme y constante en la prosecucion de acciones y emprendimientos de manera estable y continua para alcanzar sus metas.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene la predisposiciéon a mantenerse firme y constante en la prosecucion de acciones y emprendimientos de manera estable o continua hasta lograr

el objetivo. Tiene la capacidad de mantenerse enfocado en una tarea o actividad de manera estable y continua para alcanzar sus metas. Se refiere a la propia
fuerza de voluntad que una persona tiene inclinada hacia alcanzar sus objetivos, tanto a nivel personal como laboral.

ALTA ENERGIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.75 Porcentaje: 96.41%

Se trata de la habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes o alternativas, con interlocutores muy diversos, sin que por esto se vea afectado su nivel
de actividad.

Nivel desarrollado.-

El evaluado normalmente mantiene un estado emocional de energia y entusiasmo. Manifiesta su energia en el cumplimiento dindmico de sus responsabilidades,
es lider en un trabajo en equipo, puede trabajar por largas jornadas.

TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.62 Porcentaje: 108.90%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel muy desarrollado.-
El evaluado tiene la capacidad para trabajar bajo presion. No pierde el control sobre las actividades que estéa realizando, a pesar de que esté siendo presionado.

Usualmente tiene un buen sentido de urgencia por lo que prioriza lo que tiene que ser finalizado en primer lugar, hasta lo que puede esperar a ser resuelto.
Busca realizar bien sus tareas sobre todo en situaciones de mucha exigencia.

COMUNICACIS6N EFECTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 8.67 Porcentaje: 123.88%

Es la capacidad para comprender y expresar ideas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado 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 informacién o mensaje. 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 persuadir a algin
colaborador sobre algin aspecto en particular.

ORIENTACION AL LOGRO
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.60 Porcentaje: 108.58%

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 motivaciéon muy fuerte para hacerlo.

Nivel muy desarrollado.-
El evaluado tiene gran habilidad para orientar a su equipo y al proceso hacia la consecucion de las metas planteadas, demostrando eficiencia en el logro de

resultados. Estad atento de generar el ambiente laboral adecuado, para motivar permanentemente a su equipo a que mejore cada vez mas su
servicio.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.16 Porcentaje: 88.00%

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.

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.78 Porcentaje: 39.68%

Extremo bajo: Se recomienda analizar las causas por las que sale bajo en esta competencia. Puede deberse a un tipo de razonamiento especifico o a una
generalizacion.

PMA NUMERICO: De acuerdo a la escala de valoracion, este candidato no se encuentra en desarrollo para habilidades numéricas. Por tanto no es
recomendado para actividades que impliquen aptitudes de este tipo. Dificultad para realizar tareas relacionadas con nimeros o problemas cuantitativos. Falta de
rapidez y exactitud al momento de trabajar con operaciones matematicas, o relacionadas con este campo.

PMA VERBAL: De acuerdo a la escala de valoracion, el candidato muestra mucha dificultad para la comprension de frases, existe desconocimiento de palabras
y fluidez verbal. No recomendado para actividades que impliquen razonamiento verbal como por ejemplo: ventas, atencion al publico, manejo de equipos de
trabajo o direcciones de grupos
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