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ASESOR DE NEGOCIOS CUSCO SUALANS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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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 Valo_r Valor
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 4.66 6.00
2 COGNITIVAS 2.53 8.00
3 COMERCIALES 6.15 6.00
4 COMUNICACIONALES 4.90 7.00
5 EMOCIONALES 3.08 8.00
6 RELACIONALES 4.83 8.00
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7 VALORES 4.80 7.00
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Analisis por Competencia

ASESOR DE NEGOCIOS CUSCO
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

. Valor
Competencia Obtenido
INICIATIVA 4.66
APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 2.53
AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 6.80
ORIENTACION AL CLIENTE 5.51
COMUNICACISN EFECTIVA 4.90
AUTOCONTROL 3.08
TRABAJO EN EQUIPO 4.83
COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 4.80
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ASESOR DE NEGOCIOS CUSCO
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

INICIATIVA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 4.66 Porcentaje: 77.61%

Actitud permanente de ser el primero en accionar frente a una situacion. Es la predisposicién a comportarse de manera proactiva en el presente y no solo
enfocarse en lo que hay que hacer en el futuro.

Nivel en desarrollo.-

Posee una percepcion no tan clara de la situacién de su empresa y solamente es capaz de hacer propuestas acorde a los requerimientos o circunstancias, no va
mas alla.

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 2.53 Porcentaje: 31.57%

Extremo bajo: Se recomienda analizar las causas por las que sale bajo en esta competencia. Puede deberse a un tipo de razonamiento especifico o a una
generalizacion.

PMA NUMERICO: De acuerdo a la escala de valoracién, este candidato no se encuentra en desarrollo para habilidades numéricas. Por tanto no es
recomendado para actividades que impliquen aptitudes de este tipo. Dificultad para realizar tareas relacionadas con nimeros o problemas cuantitativos. Falta de
rapidez y exactitud al momento de trabajar con operaciones matematicas, o relacionadas con este campo.

PMA VERBAL: De acuerdo a la escala de valoracion, el candidato muestra mucha dificultad para la comprensiéon de frases, existe desconocimiento de palabras
y fluidez verbal. No recomendado para actividades que impliquen razonamiento verbal como por ejemplo: ventas, atencién al publico, manejo de equipos de
trabajo o direcciones de grupos

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.80 Porcentaje: 97.10%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas.
Nivel desarrollado
El evaluado no visita clientes por visitarlos. Visita clientes para venderles. Frecuentemente, tiene en mente la venta y un nimero exacto requerido para lograr

sus metas personales y las de la compafiia. Este tipo de vendedor no se conforma con sus resultados. Intenta hacer siempre alguna venta. Sabe asignar
recursos, tiempo y prioridades de su trabajo o proyecto, ademas da un seguimiento y evaluacién de sus labores cotidianas.

ORIENTACISON AL CLIENTE
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.51 Porcentaje: 110.24%

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, aun 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.

COMUNICACISON EFECTIVA
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.90 Porcentaje: 70.03%
Es la capacidad para comprender y expresar mensajes, ideas o palabras de manera clara y efectiva, ya sea verbalmente o de forma escrita.

Nivel en desarrollo.-

Es capaz de comunicarse de manera algo efectiva tanto en forma oral o escrita. A veces, puede tener malos entendidos ya que no siempre logra comunicar bien
sus mensajes.

AUTOCONTROL

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.08 Porcentaje: 38.54%
Capacidad de dominarse a si mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones.

Nivel en desarrollo.-

Le cuesta controlar sus emociones y a veces es tentado a actuar por impluso. En ocasiones, es presa de sus emociones ungue intenta mantener la calma y
evitar problemas.

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.83 Porcentaje: 60.32%

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

Nivel en desarrollo.-

Podria trabajar en equipo siempre y cuando se lo proponga pero le cuesta tomar en cuenta la opinién de los demas. Su preferencia es la de trabajar solo y esto
podria dificultar la obtencion de resultados de un equipo.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.80 Porcentaje: 68.60%

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

Nivel en desarrollo.-

No se interesa por conocer lo suficiente acerca de la empresa como para instrumentar caracteristicas especificas, cumplir con proyectos y alinear objetivos.
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