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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 7.10 7.00
2 COMERCIALES 6.01 7.67
3 EMOCIONALES 7.95 7.00
4 LIDERAZGO 7.23 7.50
5 RELACIONALES 6.75 7.00
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Analisis por Competencia
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

NEGOCIACION EFECTIVA
ORIENTACION AL CLIENTE
VISION DEL NEGOCIO
TRABAJO BAJO PRESI6ON
ORIENTACION AL LOGRO
POTENCIAL DE LIDERAZGO
TRABAJO EN EQUIPO
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q Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
TOMA DE RIESGOS Y DECISIONES 7.10 7.00 101.49%
6.11 8.00 76.39%
5.30 7.00 75.72%
6.63 8.00 82.91%
7.95 7.00 113.60%
7.02 8.00 87.77%
7.43 7.00 106.19%
6.75 7.00 96.37%
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Interpretacion de Competencias
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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

TOMA DE RIESGOS Y DECISIONES
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.10 Porcentaje: 101.49%

Tomar riesgos calculados para obtener ventajas especificas y decidir con seguridad.

Nivel muy desarrollado.-

Tiene la capacidad para emprender y asumir acciones que envuelvan un riesgo deliberado con el objeto de lograr un beneficio o una ventaja importante. Asi
mismo, tiene la capacidad para elegir entre varias alternativas, aquellas que son mas viables para la consecucion de los objetivos, basandose en un analisis
exhaustivo de los posibles efectos y riesgos asi como posibilidades de implantacion.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.11 Porcentaje: 76.39%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacion frente a una negociacion.
Nivel desarrollado.-
El evaluado orienta las condiciones de negociacion a su favor o de la organizacién que representa, maneja y utiliza herramientas de negociacion. Tiene buena

capacidad de persuadir, e intenta que las cosas se manejen desde su punto de vista; muestra también una apropiada capacidad de manejar conflictos, en caso
de que la negociacién tenga inconvenientes, ocasionalmente tiene las de ganar.

ORIENTACI6N AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.30 Porcentaje: 75.72%

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.

VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.63 Porcentaje: 82.91%

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

Nivel desarrollado.-

Conoce la proyeccion y se preocupa por conocer los objetivos de la empresa y puede disefiar estrategias para cumplirlos. Podria tener una idea mas o menos
clara de a dénde quiere llevar al negocio, procura definir camino a seguir, teniendo en cuenta impacto de las nuevas tecnologias, las necesidades y
expectativas cambiantes de los clientes.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.95 Porcentaje: 113.60%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel muy desarrollado.-
Tiene la capacidad para trabajar bajo presion. No pierde el control sobre las actividades que esta realizando, a pesar de que esté siendo presionado. Usualmente

tiene un buen sentido de urgencia por lo que prioriza lo que tiene que ser finalizado en primer lugar, hasta lo que puede esperar a ser resuelto. Busca realizar
bien sus tareas sobre todo en situaciones de mucha exigencia.
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ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.02 Porcentaje: 87.77%

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 motivacién muy fuerte para hacerlo.

Nivel muy desarrollado.-

Tiene gran habilidad para incentivar a su equipo y a si mismo hacia la consecucion de las metas planteadas demostrando eficiencia en el logro de resultados.
Esta atento de generar ambiente laboral adecuado para motivar permanentemente a sus compafieros en mejorar su rendimiento. Su enfoque es hacia la accion
y resultados.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.43 Porcentaje: 106.19%

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 muy desarrollado.-

Se podria trazar los objetivos que debe cumplir con su equipo de manera muy clara, de tal modo que sabe perfectamente como influir en cada uno de sus
colaboradores para direccionarlos hacia sus metas. Utiliza para ello un permanente dialogo con retroalimentacion y siempre muestra alta energia y entusiasmo
acompafiados por una gran capacidad para resolver problemas.

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.75 Porcentaje: 96.37%

Implica la capacidad de cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos para la consecucién de resultados.

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 valoracion del buen clima laboral y de la importancia del compafierismo, dando ejemplo de espiritu de equipo. En ocasiones, puede preferir trabajar solo.
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