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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 Val or Val or

Obtenido Requerido
1 ADMINISTRATIVAS 10.00 7.00
2 COMERCIALES 4.53 7.00
3 LIDERAZGO 6.61 6.00
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Competencia

1 CAPACIDAD DE PLANIFICACISON

2 ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS

3 VISION DEL NEGOCIO
4 DOMINANCIA

Analisis por Competencia

EJECUTIVO COMERCIAL AGRO
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

Valor
Obtenido

10.00
5.05
4.00
6.61

© QUIMICA SUIZA

Valor Cumplimiento
Requerido %
7.00 142.86%
7.00 72.15%
7.00 57.14%
6.00 110.13%

CAPACIDAD DE PLAMIF ICACISH

ORIENTACIGN Y ADAFTAEILIDAD A LAS VENTAS

WISIdN DEL MEGOGCIO

DOHINANCIA

110,13

1 1 1 1 T 1 1
a0 100 110 120 130 140 150

EJECUTIVO COMERCIAL AGRO

ALBERTO MONTELLANO ANEZ

EJECUTIVO COMERCIAL AGRO BOLIVIA



Interpretacion de Competencias
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EJECUTIVO COMERCIAL AGRO
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

CAPACIDAD DE PLANIFICACISON
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 10.00 Porcentaje: 142.86%

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, area y proyecto; estipulando la accion, los plazos y los recursos requeridos.
Nivel muy desarrollado.-

Tiene una determinante capacidad de programar y organizar el trabajo, llegando al punto de establecer mecanismos acertados de evaluacion y seguimiento.
Selecciona métodos, recursos e instrumentos para cumplir con los objetivos. Tomando en cuenta datos externos que afiancen la calidad de sus actividades

ORIENTACI6N Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.05 Porcentaje: 72.15%

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guias o sugerencias para que tome decisiones
ORIENTADO AL DESARROLLO COMERCIAL

El evaluado muestra una naturaleza sociable y amigable. Esto quiere decir que puede iniciar y mantener su red de contactos. Podra detectar a personas
influyentes y encargadas de tomar decisiones, al mismo tiempo que puede hacerse aliado.

Es lo suficientemente persuasivo para procurar los cierres y, aln asi, muestra paciencia para esperar, sin tension, los resultados a largo plazo.

Podra desempefiarse en cualquier situacion comercial, siempre y cuando obtenga de su puesto el reto y el reconocimiento que busca.

VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.00 Porcentaje: 57.14%

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 situacion 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.

DOMINANCIA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.61 Porcentaje: 110.13%

Es el deseo de sobresalir e imponerse fisica, emocional o intelectualmente dentro de un grupo social. Se asocia con la autoridad o el poder sobre otros.
Nivel desarrollado.-
Tiene habilidad para atraer la atencion de los demas y el poder de su palabra es imponente, ya que busca adaptar los argumentos para conseguir lo que quiere,

aunque no siempre lo consigue. Esta en la expectativa de los efectos que produce su mensaje, actitud e incluso su presencia. Se anticipa en predecir esos
efectos, por lo que planifica su actuar para que tenga impacto en otros y produzca la respuesta esperada.

EJECUTIVO COMERCIAL AGRO ALBERTO MONTELLANO ANEZ EJECUTIVO COMERCIAL AGRO BOLIVIA



EJECUTIVO COMERCIAL AGRO ALBERTO MONTELLANO ANEZ EJECUTIVO COMERCIAL AGRO BOLIVIA



