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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 Val or Valor_

Obtenido Requerido
1 ADMINISTRATIVAS 5.76 8.00
2 COMERCIALES 5.74 8.50
3 LIDERAZGO 6.35 8.00
4 RELACIONALES 6.99 8.00
5 VALORES 5.87 8.00
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

. Valor Valor Cumplimiento
Sl Obtenido Requerido %
1 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 6.17 8.00 77.17%
2 ORDEN Y CALIDAD 5.35 8.00 66.86%
3 ORIENTACION AL CLIENTE 6.67 9.00 74.12%
4 RESOLUCION DE PROBLEMAS 4.81 8.00 60.13%
5 CREAR EQUIPOS DE ALTO RENDIMIENTO 7.49 8.00 93.69%
6 ORIENTACION AL LOGRO 5.20 8.00 65.01%
7 TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS 6.99 8.00 87.36%
8 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 5.87 8.00 73.38%
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Interpretacion de Competencias
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CAPACIDAD DE PLANIFICACISON
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.17 Porcentaje: 77.17%

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, area y proyecto; estipulando la accion, los plazos y los recursos requeridos.

Nivel desarrollado.

El evaluado demuestra la capacidad de coordinar uno o varios procesos simultaneos, dejando claramente establecida la manera de controlar, hacer seguimiento
y evaluar cada uno de ellos, evitando con ello posibles errores.

ORDEN Y CALIDAD
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.35 Porcentaje: 66.86%

Es la preocupacién continua por comprobar y controlar el trabajo y la informacién. Implica también una insistente necesidad de entregar las tareas verificando la
calidad de las mismas.

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene claro el control de calidad y el nivel de exigencia asignado a cada funcionario o area de trabajo, por tanto estd en capacidad de explicar,
evaluar y apoyar las normas y procesos.

ORIENTACISON AL CLIENTE
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.67 Porcentaje: 74.12%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, alin 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.

RESOLUCION DE PROBLEMAS
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.81 Porcentaje: 60.13%

Es la capacidad de idear la solucién que dara lugar a una clara satisfaccion al problema del cliente atendiendo sus necesidades.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado se basa en sus conocimientos para disefiar una solucién ante la problemética de un cliente, conoce el producto e incorpora servicios.

CREAR EQUIPOS DE ALTO RENDIMIENTO
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.49 Porcentaje: 93.69%

Hace referencia al nacimiento de nuevas formas organizativas para que los profesionales puedan trabajar con un alto grado de autoridad en relacién a si mismos
y Su equipo.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un elevado sentido de autoridad y compromiso con la organizacion. Puede asumir retos y aprovecha las oportunidades de formar equipos que
le acompafien estratégicamente en la consecucion de los mismos. Ubica estratégicamente a las personas segun su capacidad de cumplir las tareas. Esta atento
al aprendizaje continuo.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.20 Porcentaje: 65.01%

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 desarrollado.-

La orientacién 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.

TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.99 Porcentaje: 87.36%

Es la habilidad para movilizar los equipos positivos y el entusiasmo de los miembros de un equipo, para alcanzar un objetivo comin.

Nivel desarrollado.-

El evaluado relaciona las potencialidades de sus colaboradores con el objetivo que tiene en mente. Informa de los objetivos al equipo y logra integrar las
competencias relevantes de cada uno hacia las metas comunes. Es un buen lider puesto que conoce y defiende la causa de sus colaboradores.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.87 Porcentaje: 73.38%

Implica la voluntad de alinear los propios intereses y comportamientos con las necesidades y objetivos de la empresa.

Nivel desarrollado.-

El evaluado es un apoyo permanente para la empresa por sus continuos aportes en todas las areas. Contagia a los demas la identidad empresarial haciendo que
la valoren en diferentes actividades y transmitiendo sus conocimientos acerca de la misma. Realiza a cabalidad su trabajo sin escatimar esfuerzo.
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