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El evaluado se encuentra en un nivel desarrollable en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP); esto quiere decir que, si bien es cierto, esta
cercano al rango o6ptimo 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 cualeas 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 basados en competencias responden a una logica 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 asf, 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 6ptimo 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 un
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.

Eje Valor Valor
Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 3.96 8.00
2 COMERCIALES 4.46 8.00
3 COMUNICACIONALES 4.19 8.00
4 EMOCIONALES 6.17 8.00
5 LIDERAZGO 4.29 8.00
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: Valor Valor Cumplimiento
ST Obtenido Requerido %
1 ADAPTABILIDAD - FLEXIBILIDAD 3.96 8.00 49.48%
2 ORIENTACION AL CLIENTE 5.88 9.00 65.36%
3 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 3.03 7.00 43.29%
4 COMUNICACION EFECTIVA 4.19 8.00 52.38%
5 AUTOCONTROL 6.17 8.00 77.08%
6 ORIENTACION AL LOGRO / RESULTADOS 4.29 8.00 53.63%
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ADAPTABILIDAD - FLEXIBILIDAD

Facilidad para adaptarse de manera rapida, adecuada y eficaz a los cambios. Capacidad para trabajar dentro de cualquier contexto.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado acepta de buen modo las disposiciones de cambio, procura adaptarse y ser flexible, intenta crear herramientas que le apoyen en el cambio.

ORIENTACION AL CLIENTE

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, puesto que, estd pendiente de preguntar sus necesidades y anticiparse a
solucionarlas.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guias o sugerencias para que tome decisiones
ORIENTACION AL SERVICIO AL CLIENTE (FARMER)

El evaluado mostré que tiene cierta capacidad intuitiva para persuadir a clientes, pero que quiza no sea lo mas caracteristico de su perfil. Si su trabajo consiste
en ventas, lo mas probable es que lo haga a través del servicio, incluso podria ser exitoso en su tipo de accion.

Es paciente y puede persistir para obtener resultados. Por esta razén puede estar orientado hacia la venta consultiva o ser el tipo de vendedor “agricultor”
(farmer).

Busca aumentar la fidelidad de sus clientes mediante su constante presencia y disponibilidad. Prefiere mantener relaciones a largo plazo y dar seguimiento a los
clientes. Su paciencia y autocontrol le permiten permanecer estable ante negativas, quejas, recriminaciones, demoras o cambios de planes en el Gltimo momento.

Es importante, sin embargo, asegurarse de que tenga el conocimiento necesario de los productos o servicios que esta comercializando. Una buena base de

conocimientos sera fundamental en esta posicién. Es mas, su perfil lo muestra algo reservado, razén por la cual no serd la persona idénea para hacer
prospeccion o impulsar un cierre inmediato de la venta.

COMUNICACION EFECTIVA

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

El evaluado el capaz de comunicarse bien tanto en forma oral o escrita, tiene adecuada expresién verbal habilidad que alun le falta explotar.

AUTOCONTROL
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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.

ORIENTACION AL LOGRO / RESULTADOS

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