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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 ACTITUDINALES 2.53 6.00
2 ADMINISTRATIVAS 2.93 6.00
3 COGNITIVAS 1.64 6.00
4 COMERCIALES 3.46 7.00
5 COMUNICACIONALES 5.17 6.00
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6 EMOCIONALES 4.97 8.00
7 RELACIONALES 4.51 6.00
8 VALORES 2.17 6.00



el/gluar

Analisis por Competencia
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: Valor
Competencia Obtenido
1 PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA 1.00
2 PROACTIVIDAD 3.48
3 TOMA DE RIESGOS Y DECISIONES 3.12
4 CAPACIDAD DE PLANIFICACI6N 2.93
5 PENSAMIENTO ANALITICO 1.64
6 ORIENTACION AL CLIENTE 5.41
7 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 1.52
8 COMUNICACION EFECTIVA 5.17
9 AUTOCONTROL 4.97
10 TRABAJO EN EQUIPO 451
11 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 2.17
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PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 1.00 Porcentaje: 16.67%

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 poco desarrollado.-

El evaluado intenta alcanzar las metas propuestas pero le falta voluntad y constancia. Se desmotiva ante las dificultades y puede abandonar su tarea en el
camino.

PROACTIVIDAD
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.48 Porcentaje: 57.93%

Habilidad de fijarse objetivos de desempefio por encima de lo normal con iniciativa y dinamismo.
Nivel en desarrollo.-
El evaluado no muestra temor a los cambios, puesto que estd preparado para los acontecimientos, procura ser positivo y propositivo en todo momento y

circunstancia. Esta presto a colaborar en la basqueda de soluciones. Requiere validacion y aprobacion de sus propuestas para confirmar si cumple con lo que la
empresa espera de él/ella.

TOMA DE RIESGOS Y DECISIONES
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.12 Porcentaje: 52.07%

Tomar riesgos calculados para obtener ventajas especificas.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado muestra dificultad en el cambio de estrategias para conseguir resultados. Se adapta Unicamente cuando las acciones tomadas son consecuentes a
los objetivos planteados y no implican riesgo.

CAPACIDAD DE PLANIFICACI6N
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 2.93 Porcentaje: 48.87%

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 en desarrollo.-

El evaluado tiene la capacidad de coordinar un proyecto, determinando actividades prioritarias y estableciendo un cronograma y supervision para la ejecucion de
las mismas.

PENSAMIENTO ANALITICO
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 1.64 Porcentaje: 27.33%

Esta competencia tiene que ver con el tipo y alcance de razonamiento y la forma en que un candidato organiza cognitivamente el trabajo y el tiempo.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado tiene dificultad para utilizar el pensamiento analitico como una herramienta frente a un conflicto. Usualmente se guia mas por sus emociones del
momento que por el uso de la razén o el andlisis de una situacion especifica. Por lo general, no le gusta realizar investigaciones o estudios en ninguna situacion.

Es posible que sea una persona bastante emotiva, y el controlar sus comportamientos sea un reto, ya que al regirse por sus emociones y sentimientos (mas que
por una légica o andlisis de la situacion) puede tener comportamientos poco adecuados o apropiados.

ORIENTACI6N AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.41 Porcentaje: 67.62%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene el deseo y la disposicion de ayudar o servir a los clientes, de satisfacer sus necesidades y comprenderlos. Tiene la tendencia de realizar un

esfuerzo por conocer el problema que el cliente tiene y buscar una solucién apropiada para éste, asi como para los proveedores y el personal de la organizacion.
El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 1.52 Porcentaje: 25.25%

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guias o sugerencias para que tome decisiones
ORIENTADO AL SERVICIO

El evaluado muestra poca capacidad intuitiva para las ventas. Es probable que se le haga dificil determinar innatamente las necesidades de los clientes o de
pensar en estrategias que podrian impulsar el cierre de las ventas. Estd mas orientado hacia actividades que no requieren un alto manejo persuasivo o
persistencia para el cierre de ventas.

Muestra dificultad para impulsar negociaciones o cierres de ventas. Si bien, podria funcionar en cargos en los que s6lo debe mantener clientes y administrar las
relaciones, podra tener dificultad para desarrollar nuevos negocios con ellos o para promocionar el cierre oportuno.

Vale la pena confirmar con otras evaluaciones cudl es su orientacion laboral mas fuerte, puesto que esta prueba muestra que no es un candidato éptimo para
posiciones comerciales.

COMUNICACISON EFECTIVA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.17 Porcentaje: 86.18%

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

El evaluado posee aptitud para comprender las ideas expresadas por medio de palabras o frases; habilidad implicada en toda actividad en la que la informacion
se obtiene por medio de la lectura, audicién, palabras o de frases. Esta habilidad es muy conveniente para el aprendizaje de lenguas, taquigrafia, historia,
ciencia. En términos generales es la capacidad para comprender ideas expresadas en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos. Esta habilidad es
de vital importancia para personas que busquen desempefiarse en labores donde se tenga a cargo a un grupo humano, de forma especifica para personas que
perteneceran a un equipo multidisciplinario. EI manejo de esta habilidad permite entablar excelentes relaciones interpersonales.

AUTOCONTROL



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.97 Porcentaje: 62.09%
Capacidad de dominarse a si mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de controlar sus emociones, aunque en ocasiones se vea tentado a actuar por impulso. Reflexiona antes de actuar. Prefiere mantener la
calmay evitar problemas.

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.51 Porcentaje: 75.21%

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: 6.00 Valor Obtenido: 2.17 Porcentaje: 36.21%

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.
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