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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra en un nivel POR DESAROLLAR CERCANO A RECOMENDABLE en cuanto al indice de adecuacion al puesto (CAP);
esto quiere decir que, si bien es cierto, esta cercano al rango adecuado, aun le falta desarrollar competencias (actitudes, habilidades y
conocimientos) para demostrar que estara adaptado al cargo asignado.

ES CERCANO A 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 probablemente puede desarrollar las competencias necesarias para llegar al nivel recomendable en los siguientes los siguientes
aspectos laborales:

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

o 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 cuales 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 por el evaluado, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 4.98 6.00
2 COGNITIVAS 4.43 6.00
3 COMERCIALES 0.81 7.00
4 COMUNICACIONALES 7.16 6.00
5 LIDERAZGO 5.06 6.00
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. Valor Valor Cumplimiento
SeliE s Obtenido Requerido %
1 PERSEVERANCIA'Y DISCIPLINA 4.98 6.00 83.06%
2 ACTUALIZACION DEL CONOCIMIENTO 4.57 6.00 76.15%
3 APRENDIZAJE CONTINUO 4.30 6.00 71.59%
4 NEGOCIACION EFECTIVA 0.10 7.00 1.44%
5 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 1.52 7.00 21.65%
6 COMUNICACION EFECTIVA 7.16 6.00 119.31%
7 ORIENTACION AL LOGRO 5.06 6.00 84.39%
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PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.98 Porcentaje: 83.06%

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 en desarrollo.-

El evaluado muestra actitud positiva frente a situaciones dificiles. No duda en pedir ayuda si es necesario para lograr su propésito. No se impacienta ni
desespera.

ACTUALIZACIGON DEL CONOCIMIENTO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.57 Porcentaje: 76.15%

Nivel D

L]
Idea o imagen sobrevalorada de las propias habilidades y la sensacion de invulnerabilidad frente al peligro por desconocimiento o incredulidad.

L]
No logra discernir lo bueno de lo malo, ni comprende los estandares de seguridad basicos.

» Ante contingencias muestra una conducta pasiva y fuera de alerta.

APRENDIZAJE CONTINUO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.30 Porcentaje: 71.59%

Es la habilidad para buscar y compartir informacion til para la solucién de negocios, utilizando todo el potencial de la empresa.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado muestra intencién de aprender nuevos conocimientos o adquirir nuevas habilidades. Tiene actitud de bisqueda aunque le falta ejecultarla.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.10 Porcentaje: 1.44%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacién frente a una negociacion.
Nivel poco desarrollado.-

El evaluado centra su atencién en que se cierre la negociacion sin tener en cuenta que la misma satisfaga sus intereses y los de la organizacion que representa.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 1.52 Porcentaje: 21.65%

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 sélo 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 cual es su orientacion laboral mas fuerte, puesto que esta prueba muestra que no es un candidato éptimo para
posiciones comerciales.

COMUNICACION EFECTIVA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 7.16 Porcentaje: 119.31%

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 informaciéon o mensaje. Maneja muy bien su lenguaje corporal (Postura corporal, mirada,
entonacién 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
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.06 Porcentaje: 84.39%

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 motivacién muy fuerte para hacerlo.

Nivel desarrollado.-

La orientacion al logro y a los resultados, es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para
cumplir con sus competidores o superarlos; atender las necesidades del cliente o mejorar a la organizacién. El evaluado administra los procesos establecidos
para que no interfieran con la consecucion de los resultados esperados. Esta orientado hacia los resultados y posee una motivacién muy fuerte para cumplir sus
objetivos y sus exigencias.
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