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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 (CAP). Esto quiere decir que, cuenta
con las competencias requeridas para el cargo o posicion por competencias que se ha definido en perfil del cargo.

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 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.

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.

Es importante tener en cuenta que, 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 &mbito 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; éstas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo. Se
recomienda que se dé 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 por el evaluado, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 COMERCIALES 6.42 6.50
2 COMUNICACIONALES 4.32 6.00
3 EMOCIONALES 4.04 6.00
4 LIDERAZGO 6.15 7.00
5 RELACIONALES 5.78 7.00
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Analisis por Competencia
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

. Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.97 7.00 85.28%
2 VISION DEL NEGOCIO 6.86 6.00 114.40%
3 COMUNICACION EFECTIVA 4.32 6.00 72.06%
4 CONFIANZA EN Si MISMO 3.14 6.00 52.31%
5 TRABAJO BAJO PRESION 4.95 6.00 82.44%
6 ORIENTACION AL LOGRO 6.15 7.00 87.89%
7 TRABAJO EN EQUIPO 5.78 7.00 82.50%
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Interpretacion de Competencias
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AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.97 Porcentaje: 85.28%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas
Nivel desarrollado
El evaluado no visita clientes solo por visitarlos, sino para vender su producto. Muy frecuentemente tiene en mente la venta y un nimero exacto requerido para

lograr sus metas personales y las de la compafiia. Este tipo de vendedor nunca se "blanquea” con sus resultados. No pasa ningun dia sin hacer alguna venta.
Sabe asignar recursos, tiempo y prioridades de su trabajo o proyecto, ademas da un seguimiento y evaluacion de sus labores cotidianas.

VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.86 Porcentaje: 114.40%

Capacidad de entender los aspectos claves del negocio, los clientes y del mercado para formular e implementar estrategias y alinear su gestion.
Nivel desarrollado.-

El evaluado conoce la proyeccion y objetivos de la empresa. Disefia los planes de acciébn, de modo que se cumplan dichos
objetivos.

COMUNICACISON EFECTIVA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.32 Porcentaje: 72.06%

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 aun le falta
explotar.

CONFIANZA EN Si MISMO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.14 Porcentaje: 52.31%

Es el convencimiento de que uno es capaz de realizar con éxito una tarea o elegir el enfoque adecuado para resolver un problema.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado podria enfrentar situaciones dificiles si asi lo requieren, se muestra seguro al momento de dar su opinién. Le falta motivaciéon para asumir retos.

TRABAJO BAJO PRESION
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.95 Porcentaje: 82.44%
Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado mantiene el auto-control y su desempefio es estable aln en situaciones de presion. Prioriza actividades, aunque le cuesta reaccionar con agilidad
ante situaciones nuevas.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.15 Porcentaje: 87.89%

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
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.78 Porcentaje: 82.50%
Implica la capacidad de colaborar y cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos.

Nivel desarrollado.-

El evaluado es un referente para realizar trabajos de equipo, comparte responsabilidades y alienta a los demés a colaborar para cumplir los objetivos, propicia
una valoracioén del buen clima laboral y de la importancia del compafierismo, dando ejemplo de espiritu de equipo. Resuelve conflictos que puedan darse dentro
del grupo de trabajo.



CE REPRESENTANTE DE VENTAS - SET 2015 YEAN ZAVALA GOMEZ REPRESENTANTE DE VENTA EMPRESAS



