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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una fuerte brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al
momento el evaluado.

Los resultados no hablan mal de la persona, pero indican que sus competencias muy probablementeno no son lo que el puesto requiere y
posiblemente necesita ser cambiado o considerado para otra posicion.

NO ES 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 puede no ser competente en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:
o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve el oficio u ocupacion.
o 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.

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 formacion profesional, capacitacion y gestion de recursos humanos en la
empresa.

También vale la pena revisar que el perfil de cargo esté bien definido, ya que si varias personas sacan un nivel asi de bajo, podria significar que el
perfil de cargo no refleje la realidad.

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 del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eie Valor Valor
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 1.73 6.00

2 COGNITIVAS 2.26 6.00

3 COMERCIALES 1.82 7.00

4 COMUNICACIONALES 4.76 6.00

5 LIDERAZGO 2.62 6.00
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Analisis por Competencia
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. Valor Valor Cumplimiento
SeliE s Obtenido Requerido %
1 PERSEVERANCIA'Y DISCIPLINA 1.73 6.00 28.89%
2 ACTUALIZACION DEL CONOCIMIENTO 2.23 6.00 37.24%
3 APRENDIZAJE CONTINUO 2.30 6.00 38.25%
4 NEGOCIACION EFECTIVA 0.10 7.00 1.44%
5 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 3.54 7.00 50.51%
6 COMUNICACION EFECTIVA 4.76 6.00 79.31%
7 ORIENTACION AL LOGRO 2.62 6.00 43.59%
Par Sobre
Desamollar Calficada
Folo
' 0 Ao 12 15 +150
Mo Recomendable Mo
Recomendable mendabje
Sobrecalflicado

PERSEVERANCIA % DISCIPLINA

ACTUALIZACTAN DEL CONOCIHIENTO

AFRENDIZAJE COWTINUO

NEGOCIACISH EFECTIVA

ORIENTAGIGN Y ADAPTAEILIDAD A LAS YENTAS

COHUNIGACGIGN EFECTIVA

ORIENTACIGN AL LOGRO

ASESOR DE NEGOCIOS 2015 - 1 RONALD EDWIN HERRERA CHUQUIYANQUI ASESOR DE NEGOCIOS 2015



Interpretacion de Competencias /05 ANDBES

ASESOR DE NEGOCIOS 2015 - I LSO ANEIA
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

e/;luar

PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 1.73 Porcentaje: 28.89%

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.

ACTUALIZACIGON DEL CONOCIMIENTO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 2.23 Porcentaje: 37.24%

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: 2.30 Porcentaje: 38.25%

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

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado muestra poco interés por el aprendizaje. Le falta actitud de busqueda permanente, lo hace sélo si es necesario, lo cual le mantiene atrds en la
actualizacion de conocimientos o habilidades de su area.

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 organizacion 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: 3.54 Porcentaje: 50.51%

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 sera la persona idénea para hacer
prospeccion o impulsar un cierre inmediato de la venta.

COMUNICACIS6N EFECTIVA

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.76 Porcentaje: 79.31%

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado es capaz de comunicarse apropiadamente tanto en forma oral como escrita, posee una adecuada expresion verbal, habilidad que ain le falta
explotar.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 2.62 Porcentaje: 43.59%

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.
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