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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 ACTITUDINALES 5.53 7.00
2 COMERCIALES 5.08 6.75
3 COMUNICACIONALES 5.58 7.00
4 LIDERAZGO 6.76 6.50
5 RELACIONALES 7.21 7.00
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: Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 PROACTIVIDAD 5.53 7.00 78.97%
2 ORIENTACION AL CLIENTE 6.48 7.00 92.51%
3 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 3.03 7.00 43.29%
4 RESOLUCION DE PROBLEMAS 5.86 7.00 83.71%
5 VISION DEL NEGOCIO 4.95 6.00 82.49%
6 IMPACTO E INFLUENCIA 5.58 7.00 79.73%
7 DESARROLLO DE PERSONAS 6.73 6.00 112.20%
8 POTENCIAL DE LIDERAZGO 6.78 7.00 96.87%
9 TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS 7.21 7.00 103.02%
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PROACTIVIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.53 Porcentaje: 78.97%

Es la actitud de responder de forma activa a las situaciones o demandas de las personas y de la organizacion, lo que implica la toma de iniciativa en el desarrollo
de acciones creativas y audaces para generar mejoras.

Nivel desarrollado.-

Esta atento a los cambios del contexto laboral y procura tener la mayor informacién posible de las situaciones para adelantarse a los resultados. En ocasiones,
propone cambios si los considera beneficiosos y plantea alternativas de solucion ante los retos o dificultades. Conserva su nivel de energia.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.48 Porcentaje: 92.51%

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

El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente, puesto que, estd pendiente de preguntar sus necesidades y anticiparse a
solucionarlas. Procura enfocar todos sus esfuerzos en generar un valor superior para el cliente, de esta manera consigue fidelizarlo.

ORIENTACI6N Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.03 Porcentaje: 43.29%

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.

RESOLUCION DE PROBLEMAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.86 Porcentaje: 83.71%

Es la capacidad de brindar soluciones précticas y agiles a los problemas de los clientes, atendiendo sus necesidades.
Nivel desarrollado.-

El evaluado puede construir soluciones que incluso involucren a terceros, ante un problema que surja en el cliente. Con cierta frecuencia muestra habilidad para
indagar las causas que originaron el problema y de igual manera encuentra alternativas de solucion, aunque no siempre cuenta con la ideal; busca tener un buen
conocimiento del producto y de lo que ofrece el mercado; podria ser que ademas tenga una red de contactos que podrian ser Utiles cuando se requiera apoyo
ante alguna dificultad.
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VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.95 Porcentaje: 82.49%

Capacidad de entender los aspectos claves del negocio, los clientes y del mercado para formular e implementar estrategias y alinear su gestion.
Nivel en desarrollo.-
Tiene un conocimiento superficial de como funciona la empresa y hacia donde se proyecta, sus acciones van encaminadas en el dia a dia y no a futuro. Cumple

con informarse de la situacién actual, para relacionarla con la proyeccion futura. No siempre toma en cuenta tendencias de mercado o el cambio de
requerimientos y necesidades de los clientes.

IMPACTO E INFLUENCIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.58 Porcentaje: 79.73%

Habilidad para convencer, influir o impresionar a una persona mediante razones o argumentos para que piense de determinada manera o haga cierta cosa.

Nivel desarrollado.-

El evaluado utiliza bien sus habilidades verbales y su lenguaje corporal, de modo que frecuentemente capta la atencién de su interlocutor, causando tal impacto
que suele convencer a la otra persona de su exposicion.

DESARROLLO DE PERSONAS
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.73 Porcentaje: 112.20%

Implica un esfuerzo constante para mejorar la formacion y desarrollo de los demas a partir de un apropiado analisis previo a sus necesidades y de la
organizacion.

Nivel desarrollado.-

Guia a los demés en base a sus conocimientos y experiencias. Esta atento de que sus explicaciones hayan sido comprendidas y da a conocer el por qué de
cada aprendizaje. Se preocupa por el bienestar de las personas y su desarrollo.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.78 Porcentaje: 96.87%

Es la habilidad para orientar la accién de los grupos en una direcciéon determinada, inspirando valores de accion y anticipando escenarios de desarrollo
profesional en su equipo de trabajo.

Nivel desarrollado.-

Es un referente para los demés, con buena capacidad de persuasion y habilidad para resolver problemas, aunque no siempre influye de la manera que le
gustaria. Utiliza su comunicacion como una de sus estrategias mas efectivas para lograr conseguir resultados.

TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.21 Porcentaje: 103.02%

Es la habilidad para organizar y movilizar los equipos de trabajo hacia objetivos concretos, incentivando con entusiasmo la realizacion de actividades.

Nivel muy desarrollado.-

Se interesa por conocer perfectamente los objetivos del equipo y sabe como direccionarlos hacia ellos, seleccionando actividades adecuadas segun los

intereses de sus comparieros, asignando o sugiriendo a cada uno responsabilidades claras y propiciando interrelacion con los lideres para motivarlos hacia a la
consecucion de las metas. Disefia estrategias que no se desvien del objetivo planteado.
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