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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 ADMINISTRATIVAS 7.92 6.50
2 COGNITIVAS 6.98 5.00
3 COMERCIALES 5.85 7.33
4 COMUNICACIONALES 9.10 8.00
5 LIDERAZGO 6.86 7.00
6 VALORES 7.74 8.00
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. Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 CONCIENCIA ORGANIZACIONAL 7.91 8.00 98.88%
2 GESTION DE CALIDAD - CAJA TRUJILLO 7.92 5.00 158.45%
3 PENSAMIENTO ANALITICO 6.98 5.00 139.54%
4 NEGOCIACION - CAJA TRUJILLO 6.23 8.00 77.89%
5 ORIENTACION AL CLIENTE 7.27 8.00 90.85%
6 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 4.04 6.00 67.34%
7 BUSQUEDA DE LA INFORMACION - CAJA TRUJILLO 9.10 8.00 113.73%
8 DOMINANCIA 6.78 8.00 84.79%
9 GESTION DE RIESGOS - CAJA TRUJILLO 7.37 5.00 147.42%
10 ORIENTACION AL LOGRO 6.43 8.00 80.32%
11 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 6.69 8.00 83.66%
12 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 8.79 8.00 109.87%
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CONCIENCIA ORGANIZACIONAL
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.91 Porcentaje: 98.88%

Es la capacidad para comprender e interpretar las relaciones de poder en la empresa donde se trabaja o en otras organizaciones, clientes, proveedores, etc.
Nivel muy desarrollado.-
El evaluado tiene pleno conocimiento de su entorno empresarial; conoce a conciencia las fortalezas y debilidades de su organizaciéon y de la competencia.

Identifica con precision los roles de cada persona y establece relaciones de poder para utilizarlas cuando sea oportuno. Podria con seguridad determinar el
origen de un problema en su empresa.

GESTION DE CALIDAD - CAJA TRUJILLO
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 7.92 Porcentaje: 158.45%

Nivel A: Establece politicas, modelos de calidad, basadas en las expectativas y necesidades del cliente. Plantea directrices que permitan la optimizaciéon de
recursos pero que garanticen el cumplimento de las metas y objetivos establecidos.

PENSAMIENTO ANALITICO
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 6.98 Porcentaje: 139.54%

Esta competencia tiene que ver con el tipo y alcance de razonamiento y la forma en que un candidato organiza cognitivamente el trabajo y el tiempo.
Nivel desarrollado.-

El evaluado identifica y relaciona datos numéricos, reconoce datos relevantes y resuelve adecuadamente problemas de razonamiento I6gico. Se preocupa por
analizar en detalle las partes de un todo.

NEGOCIACION - CAJA TRUJILLO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.23 Porcentaje: 77.89%

Nivel B: Persuade a las partes involucradas de los beneficios de llegar a acuerdos a través de la aplicacion de estrategias definidas.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.27 Porcentaje: 90.85%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, ain aquellas no expresadas.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado es una persona que se esfuerza por atender al cliente y entregar ese valor agregado a través de una buena atencién, se considera a si mismo como
una persona apta para tratar con clientes por su amabilidad. Su capacidad de servir incluye también a los clientes internos. El evaluado tiene la habilidad de

averiguar con precision las necesidades de los clientes hasta que se sientan satisfechos de su servicio, incluso logra que lo aprecien por su buen trato y
cordialidad; ademas de valorar el "plus" que sabe brindarles, cualidades que los compromete y fideliza.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.04 Porcentaje: 67.34%
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 serd la persona idénea para hacer
prospeccion o impulsar un cierre inmediato de la venta.

BUSQUEDA DE LA INFORMACIAN - CAJA TRUJILLO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 9.10 Porcentaje: 113.73%

Nivel A: Implementa sistemas o practicas que permiten recopilar informacién mas alla de lo evidente.

DOMINANCIA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.78 Porcentaje: 84.79%

Es el deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demas, con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.
Nivel desarrollado.-
El evaluado tiene habilidad para atraer la atencion de los demas y el poder de su palabra es convincente, ya que busca adaptar los argumentos con la intencion

de lo que quiere decir. Esta en la expectativa de los efectos que produce su mensaje, actitud e incluso su presencia. Se anticipa en predecir esos efectos, por lo
que planifica muy bien su actuar para que tenga impacto en otros y produzca la respuesta esperada.

GESTION DE RIESGOS - CAJA TRUJILLO
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 7.37 Porcentaje: 147.42%

Nivel A: Define directrices, politicas, modelos y acciones para la identificacion, medicién, control y mitigacion de riesgos a los que la institucion esta expuesta,
considerando las caracteristicas propias del negocio y los objetivos y metas establecidas.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.43 Porcentaje: 80.32%

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.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.69 Porcentaje: 83.66%

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.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.79 Porcentaje: 109.87%

Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado muestra coherencia entre lo que piensa, dice y hace en su vida cotidiana. Al evaluado le gusta regirse por las normas éticas-morales establecidas

por la sociedad. Tiende a ser cuidadoso, esmerado, preciso, pulcro y dedicado. Le gusta las cosas bien hechas, llegando a ser perfeccionista y detallista,
ademas de ser sumamente organizado.
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