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Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al momento el
evaluado.

Los resultados indican que probablemente la persona evaluada de vez en cuando muestra las competencias requeridas, con una tendencia a ser
poco frecuente; sin embargo, si lo decide, podria desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser
cambiado o considerado para otra posicion.

ES DESARROLLABLE 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 estar por desarrollar 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 El desempefio de 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 formacién profesional, capacitacion y gestion de recursos humanos en la
empresa.

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 célculo del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 ADMINISTRATIVAS 4.77 6.50
2 COGNITIVAS 3.78 5.00
3 COMERCIALES 3.59 7.33
4 COMUNICACIONALES 2.86 8.00
5 LIDERAZGO 4.99 7.00
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6 VALORES 4.70 8.00
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Analisis por Competencia
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. Valor
Competencia Obtenido
1 CONCIENCIA ORGANIZACIONAL 4.43
2 GESTION DE CALIDAD - CAJA TRUJILLO 5.11
3 PENSAMIENTO ANALITICO 3.78
4 NEGOCIACION - CAJA TRUJILLO 3.99
5 ORIENTACION AL CLIENTE 4.75
6 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 2.02
7 BUSQUEDA DE LA INFORMACISON - CAJA TRUJILLO 2.86
8 DOMINANCIA 5.67
9 GESTION DE RIESGOS - CAJA TRUJILLO 5.30
10 ORIENTACION AL LOGRO 4.01
11 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 4,52
12 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 4.88
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CONCIENCIA ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.43 Porcentaje: 55.36%
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 en desarrollo.-

El evaluado identifica figuras claves en las relaciones empresariales y es capaz de utilizar esa influencia de manera informal si es necesario.

GESTION DE CALIDAD - CAJA TRUJILLO
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.11 Porcentaje: 102.29%

Nivel B: Controla y monitorea la gestion y/o procesos organizacionales con relacion a los modelos de calidad establecidos. Propone mejoras a los productos y
servicios que oferta la institucién considerando las necesidades de los clientes y el uso de recursos.

PENSAMIENTO ANALITICO

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 3.78 Porcentaje: 75.68%
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 en desarrollo.-

El evaluado puede identificar y relacionar datos para resolver problemas de razonamiento légico. Presta atencion solo a los datos que necesita.

NEGOCIACION - CAJA TRUJILLO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.99 Porcentaje: 49.93%

Nivel C: Concilia puntos de vista en beneficio de las partes involucradas.

ORIENTACION AL CLIENTE

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.75 Porcentaje: 59.33%

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado considera que el éxito de un buen servicio no esta en la atencién personal. Puede mostrarse como una persona con habilidades no tan desarrolladas
en atencion al cliente como por ejemplo empatia, cortesia, entre otras. Puede parecer un poco frio, y prefiere realizar tareas en las cuales no tenga que tratar

directamente con el cliente interno o externo. El evaluado ofrece al cliente soluciones genéricas segin van surgiendo sus requerimientos, no se interesa
demasiado en personalizar su servicio y a pesar de ser educado, no se muestra amable.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 2.02 Porcentaje: 33.67%

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

BUSQUEDA DE LA INFORMACIGAN - CAJA TRUJILLO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 2.86 Porcentaje: 35.69%

Nivel C: Utiliza informacion de facil acceso para la realizacion de sus actividades.

DOMINANCIA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.67 Porcentaje: 70.83%

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. Esté 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: 5.30 Porcentaje: 105.94%

Nivel B: Controla y evalGa los riesgos identificando sus respectivas causas. Determina las consecuencias que pueden generar en la institucion y plantea
acciones de mitigacion considerando los aspectos y caracteristicas del riesgo y los procedimientos establecidos.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.01 Porcentaje: 50.18%

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 motivaciéon 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.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.52 Porcentaje: 56.50%

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado conoce lo suficiente acerca de la empresa como para instrumentar caracteristicas especificas de la organizacién. Alcanza sus objetivos, aunque no
siempre los relaciona con los empresariales o los del equipo.

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.88 Porcentaje: 60.99%

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado procura ser coherente en sus acciones y lo que piensa, por lo general se preocupa de decir lo que va a hacer y lo cumple.
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