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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra en un nivel EN DESARROLLO en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP); esto quiere decir que, si bien es
cierto, esta cercano al rango éptimo aun le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) para demostrar que estara
adaptado al cargo asignado. Para este resultado se consideran los siguientes aspectos:

o El area o ambito general dentro del cual se desenvolvera su 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

e Las evidencias directas (pruebas) que permiten constatar que es capaz de desempefiar las actividades que componen su perfil
ocupacional, segun los criterios esperados.

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 ambito de la formacion profesional, capacitacion y gestion de talento humano en la empresa.

Siendo asi, se recomienda hacer un analisis de las competencias individuales para determinar con claridad cuéles son sus fortalezas y
debilidades, de modo que se realice un proceso de fortalecimiento homogéneo y paralelo de aquellas que requiere para el puesto de trabajo.

Se recomienda también que para que el evaluado llegue al nivel éptimo esperado tome cursos de capacitacion, sesiones de coaching orientadas al
desarrollo de competencias especificas necesarias para el puesto, lecturas y aplicaciones practicas para el desarrollo de habilidades.

Una buena estrategia de desarrollo utilizara sus fortalezas para mejorar sus areas de oportunidad. Es importante confirmar los resultados en una
entrevista personal.

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, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 LIDERAZGO 4.22 7.00
2 COMERCIALES 4.76 8.00
3 RELACIONALES 5.01 7.00
4 COMUNICACIONALES 6.23 7.00
5 ACTITUDINALES 4.79 7.00

ASESOR COMERCIAL JUNIO CUENCA JAIME GALARZA FAREZ ASESOR COMERCIAL



Analisis por Competencia
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. Valor Valor Cumplimiento
SelRe e Obtenido Requerido %
1 COMUNICACI6N EFECTIVA 6.23 7.00 89.05%
2 DESARROLLO DE RELACIONES 5.01 7.00 71.60%
3 ORIENTACION AL LOGRO 4.22 7.00 60.33%
4 PROACTIVIDAD 4.79 7.00 68.38%
5 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 4.76 8.00 59.50%
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COMUNICACIS6N EFECTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.23 Porcentaje: 89.05%

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. El manejo de esta habilidad permite entablar excelentes relaciones interpersonales.

DESARROLLO DE RELACIONES
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.01 Porcentaje: 71.60%

Es la habilidad de construir y mantener relaciones cordiales con personas internas o externas de la organizacion.
Nivel desarrollado.-

El evaluado es una persona sociable, que sabe utilizar mecanismos adecuados para entablar relaciones laborales éptimas, generando en sus compafieros y
personas un nivel desarrollado de identidad con sus intereses para que la relacion siga en aumento.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.22 Porcentaje: 60.33%

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.

PROACTIVIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.79 Porcentaje: 68.38%

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 busqueda de soluciones. Requiere validacion y aprobacion de sus propuestas para confirmar si cumple con lo que la
empresa espera de él/ella.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.76 Porcentaje: 59.50%
Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas

Nivel en desarrollo

El evaluado hace un plan de trabajo consciente, en el cual se hace un autoanalisis de las entrevistas de ventas. En el inicio podria necesitar el aporte de un
coach que acompafie al vendedor en sus citas y lo retroalimente al respecto. Los avances deben medirse paulatinamente hasta lograr los resultados esperados.
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