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No. Identificacion : 1711643088
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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 ACTITUDINALES 5.70 6.71
2 ADMINISTRATIVAS 571 7.00
3 COGNITIVAS 5.37 7.00
4 COMERCIALES 5.79 7.67
5 EMOCIONALES 5.50 7.33
6 LIDERAZGO 5.69 6.80
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7 RELACIONALES 5.89 8.00
8 VALORES 4.57 7.50
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1 ALTA ENERGIA 6.83 6.00 113.87%
2 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 5.57 6.00 92.90%
3 INNOVACION 5.47 7.00 78.18%
4 MEJORA CONTINUA 5.43 7.00 77.54%
5 PROACTIVIDAD 6.06 7.00 86.64%
6 TESON Y DISCIPLINA 5.01 7.00 71.59%
7 TOMA DE RIESGOS Y DECISIONES 5.51 7.00 78.67%
8 CAPACIDAD DE PLANIFICACION 6.13 7.00 87.57%
9 ORDEN Y CALIDAD 5.84 7.00 83.40%
10 PENSAMIENTO ESTRATéGICO 5.16 7.00 73.70%
11 APTITUD MENTAL NUMéRICA 2.02 7.00 28.86%
12 DISCERNIMIENTO Y CRITERIO 5.01 7.00 71.52%
13 FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL 9.09 7.00 129.87%
14 CREDIBILIDAD COMERCIAL 5.76 7.00 82.31%
15 RESOLUCION DE PROBLEMAS 5.95 8.00 74.38%
16 VISION DEL NEGOCIO 5.66 8.00 70.74%
17 AUTOCONTROL 5.71 7.00 81.60%
18 CONFIANZA EN Si MISMO 5.05 7.00 72.08%
19 TRABAJO BAJO PRESION 5.73 8.00 71.66%
20 CREAR EQUIPOS DE ALTO RENDIMIENTO 5.55 7.00 79.22%
21 DOMINANCIA 6.10 7.00 87.15%
22 EMPOWERMENT 5.93 6.00 98.91%
23 MOTIVACION Y DELEGACION 5.05 7.00 72.20%
24 ORIENTACION AL LOGRO 5.83 7.00 83.28%
25 GESTION DE CONFLICTOS 5.89 8.00 73.65%
26 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 4.62 6.00 77.05%
27 éTICA PROFESIONAL 4.37 8.00 54.59%
28 INTEGRIDAD 3.77 8.00 47.11%
29 RESPONSABILIDAD 5.53 8.00 69.07%
Desarmaliar caimsao
PD|DI : :

50 80 120 150 +150

Ao e Recomendsble Mo

Sorecalficado

JEFE NACIONAL DE VENTAS CALLE MARCELO SANTIAGO VERDESOTO HARO JEFE NACIONAL DE VENTASCALLE



ALTA EMERGIA

FLEXIBILIDAD % ADAPTAEILIDAD

IRNOVAC TGN

HEJORA CONWTIMWUA

PROACTIMIDAD

TESdN % DISCIPLINA

TOMA DE RIESGOS % DECISIONES

CAFPACIDAD DE FLANWIFICACIGN

ORDEW % CALIDAD

PEMSAHIENTO ESTRATEGICO

APTITUD HEWTAL MWUHZRIGCA

DISCERWIRIENTD % CRITERIO

FACTOR G.

INTELIGENCIA GEMERAL

CREDIEILIDAD COHERCIAL

RESOLUGISN DE PROBLEHAS

VISISN DEL MEGOCIO

AUTOCONTROL

COWF IANZA EN Si HISHO

TRABAJO EAJD PRESIGN

CREAR EQUIPOS DE ALTO REMDIHMIENWTO

DOHINANCIA

EHPOHERHENT

HOTIMACIGH % DELEGACIAN

ORIEMTACISH AL LOGRO

GESTISN DE COMFLICTOS

COMPROMISO % LEALTAD ORGANIZACIOMAL

£TICA FPROFESIONAL

INTEGRIDAD

RESPONSAE IL IDAD

71.59

25.56

71i.52

T0.T7E

F2.08

7166

Ti.20

S54.549

47.11

113.87
qz2.90
TEalE
77.54

6.6

TE.6T
&7.57
G3a40

Ti.70

129.E7
G2.51

7. 55

Gl.60

Ta.22
47.15

5,91

S3.28
7.5

ITL0S

in 20 30 40 50 &0 TF0




JEFE NACIONAL DE VENTAS CALLE MARCELO SANTIAGO VERDESOTO HARO JEFE NACIONAL DE VENTASCALLE



