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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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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 ACTITUDINALES 3.94 7.00
2 COMERCIALES 4.96 6.75
3 COMUNICACIONALES 3.33 7.00

4 LIDERAZGO 3.66 6.50
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. Valor Valor Cumplimiento
SIS Obtenido Requerido %
1 PROACTIVIDAD 3.94 7.00 56.28%
2 NEGOCIACION EFECTIVA 6.52 7.00 93.21%
3 ORIENTACION AL CLIENTE 3.47 7.00 49.51%
4 RESOLUCION DE PROBLEMAS 4.47 7.00 63.85%
5 VISION DEL NEGOCIO 5.37 6.00 89.53%
6 IMPACTO E INFLUENCIA 3.33 7.00 47.50%
7 DESARROLLO DE PERSONAS 3.13 6.00 52.19%
8 POTENCIAL DE LIDERAZGO 4.19 7.00 59.87%
Par Soire
Desarmollar Calficatia
Polo
i =0 40 12 150 +150
Mo Recomendaile Mo
Recomendable mendabie
Sobrecalficado
FROACTIVIDAD
NEGOCIACISN EFECTIVA a5.21
ORIENTACISH AL CLIENTE
RESOLUCISN DE FROBLEHAS
UISIGN DEL WEGOCIO 59,53
IMPACTO E INFLUENCIA
DESARROLLD DE PERSONAS
POTENCIAL DE LIDERAZGO
100

ASESOR COMERCIAL - ABANCAY 11.03 WILSON CARDERNAS MEDRANO FUNCIONARIO DE NEGOCIOS CONSUMO



Interpretacion de Competencias £
CrediScotia™

e/;luar
ASESOR COMERCIAL - ABANCAY 11.03
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

PROACTIVIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.94 Porcentaje: 56.28%

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 en desarrollo.-

En momentos, se le dificulta ser positivo y propositivo en las diferentes circunstancias. Muestra cierto temor a los cambios, puesto que no siempre esta
preparado para los acontecimientos. Requiere validacion y aprobacion de sus propuestas para confirmar si cumple con lo que la empresa espera de é/ella.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.52 Porcentaje: 93.21%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacioén 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 negociacién. 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: 3.47 Porcentaje: 49.51%

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 se conforma con ofrecer al cliente soluciones genéricas seguin van surgiendo sus requerimientos, a pesar de estar de acuerdo en que las acciones
de la compafiia deben estar orientadas hacia ellos. Le hace falta interesarse en personalizar su servicio y en mostrarse mas amable y diligente.

RESOLUCION DE PROBLEMAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.47 Porcentaje: 63.85%

Es la capacidad de idear la solucién que dara lugar a una clara satisfaccion al problema del cliente atendiendo sus necesidades.
Nivel en desarrollo.-

El evaluado se basa en sus conocimientos para disefiar una solucién ante la problematica de un cliente, conoce el producto e incorpora servicios.

VISION DEL NEGOCIO
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.37 Porcentaje: 89.53%

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.

IMPACTO E INFLUENCIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.33 Porcentaje: 47.50%

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

Nivel en desarrollo.-

Tiene una mediana posibilidad de causar impacto y persuadir a los deméas. Debe exigirse con rigurosidad para dar una mejor imagen personal y trabajar en su
lenguaje corporal y verbal. La practica es un buen aporte para desarrollar la habilidad de influir en los demas.

DESARROLLO DE PERSONAS
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.13 Porcentaje: 52.19%

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

Nivel en desarrollo.-

Esta en la capacidad parcial de sugerir a los demas cémo hacer su trabajo, contestar sus inquietudes y orientarlos. Tal vez le hace falta generar mayor
confianza en los demés y mostrar un interés mas genuino.

POTENCIAL DE LIDERAZGO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.19 Porcentaje: 59.87%

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

Nivel en desarrollo.-

Podria fijar objetivos en comun acuerdo con su equipo y sabe asignar funciones. Intenta impactar e influir en las demas personas, aunque no siempre lo logra. A
veces, duda para tomar decisiones o resolver problemas.
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