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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra dentro del rango RECOMENDABLE segun el coeficiente de adecuacion al puesto. Esto quiere decir, que cuenta con las
competencias requeridas para el cargo o posicicién por competencias que se ha definido en perfil del cargo. Para este resultado se consideran los

siguientes aspectos:

o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve 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 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.

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; estas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo. Se
recomienda que se de 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, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor_

Obtenido Requerido
1 COMERCIALES 2.02 8.00
2 EMOCIONALES 7.33 6.00
3 LIDERAZGO 8.42 7.50
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Analisis por Competencia
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ASESOR COMERCIAL CUARMUEBLES
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
ST Obtenido Requerido %
1 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 3.03 8.00 37.88%
2 ORIENTACION AL CLIENTE 1.01 8.00 12.63%
3 AUTOCONTROL 7.33 6.00 122.24%
4 ORIENTACION AL LOGRO 8.12 8.00 101.48%
5 POTENCIAL DE LIDERAZGO 8.73 7.00 124.72%
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Interpretacion de Competencias 3
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ASESOR COMERCIAL CUARMUEBLES
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.03 Porcentaje: 37.88%

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 autoandlisis 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.

ORIENTACI6N AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 1.01 Porcentaje: 12.63%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.
Nivel poco desarrollado.-
El evaluado presenta baja orientacion al servicio. Su poca apertura mental o flexibilidad le dificultan escuchar a las demés personas. Mas aln, muestra poco

interés en agradar a los demas si considera que no cumplen sus expectativas o no se orientan de la manera que él considera. Es importante que se desempefie
en cargos en los que no deba tratar con clientes frecuentemente.

AUTOCONTROL
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 7.33 Porcentaje: 122.24%

Capacidad de dominarse a si mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones.
Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene una conducta muy equilibrada en toda situacion, maneja bien sus emociones y gran poder personal, ya que aplica técnicas de autocontrol
sobre si mismo. No le asusta el trabajo bajo presion y no permite que el estrés lo afecte.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.12 Porcentaje: 101.48%

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 motivacion 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. Esta atento de generar el ambiente laboral adecuado para motivar permanentemente a su equipo en mejorar cada vez su
servicio.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 8.73 Porcentaje: 124.72%

Es la habilidad para orientar la accién de los grupos en una direccion determinada, inspirando valores de accién y anticipando escenarios de desarrollo de la
accion de ese grupo.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene muy claros los objetivos que debe cumplir con su equipo, de tal modo que sabe perfectamente como influir en cada uno de sus colaboradores
para direccionarlos hacia sus metas. Utiliza para ello un permanente dialogo con retroalimentacion y siempre muestra una alta energia y entusiasmo.
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