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Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una fuerte brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al
momento el evaluado.

Los resultados no hablan mal de la persona, pero indican que sus competencias muy probablementeno no son lo que el puesto requiere y
posiblemente necesita ser cambiado o considerado para otra posicion.

NO 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 no 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.
o 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 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 recursos humanos en la
empresa.

También vale la pena revisar que el perfil de cargo esté bien definido, ya que si varias personas sacan un nivel asi de bajo, podria significar que el
perfil de cargo no refleje la realidad.

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 del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

e Valor Valor
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 0.00 7.00

2 COGNITIVAS 0.00 8.00

3 COMERCIALES 0.00 8.00

4 LIDERAZGO 0.00 8.00
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. Valor Valor Cumplimiento
SeliE s Obtenido Requerido %
1 PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA 0.00 7.00 0.00%
2 FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL 0.00 8.00 0.00%
3 ORIENTACION AL CLIENTE 0.00 8.00 0.00%
4 ORIENTACISN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 0.00 8.00 0.00%
5 VISION DEL NEGOCIO 0.00 8.00 0.00%
6 ORIENTACION AL LOGRO 0.00 8.00 0.00%
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PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00%

Es la predisposicion a mantenerse firme y constante en la prosecucion de acciones y emprendimientos de manera estable y continua para alcanzar sus metas.

Nivel poco desarrollado.-

Intenta alcanzar las metas propuestas pero le falta voluntad y constancia. Se desmotiva ante las dificultades y puede abandonar su tarea en el camino.

FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% --

ORIENTACI6N AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00%

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

El evaluado comprende y atiende los requerimientos del cliente, sin ir mas alla de lo estrictamente necesario. Se muestra como una persona con escasa intuicion
y perseverancia para dar un buen servicio. Le falta didlogo sincero con cada cliente y mostrarse como alguien que puede solucionar un pedido.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00%

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

El evaluado muestra poca capacidad intuitiva para las ventas. Es probable que se le haga dificil determinar innatamente las necesidades de los clientes o de
pensar en estrategias que podrian impulsar el cierre de las ventas. Estd mas orientado hacia actividades que no requieren un alto manejo persuasivo o
persistencia para el cierre de ventas.

Muestra dificultad para impulsar negociaciones o cierres de ventas. Si bien, podria funcionar en cargos en los que solo debe mantener clientes y administrar las
relaciones, podra tener dificultad para desarrollar nuevos negocios con ellos o para promocionar el cierre oportuno.

Vale la pena confirmar con otras evaluaciones cudl es su orientacion laboral méas fuerte, puesto que esta prueba muestra que no es un candidato 6ptimo para
posiciones comerciales.

VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00%

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

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado tiene baja proyeccién de futuro a nivel empresarial, no realiza, ni ejecuta planificaciones, ni incorpora cambios y conocimientos que permitan
crecimiento de la organizacion. Tiene poca definicion del camino por el cual se debe dirigir la organizacién, y de las metas que quiere alcanzar; por lo tanto

demuestra poco conocimiento de estrategias de crecimiento, porque no tiene en cuenta el impacto de las nuevas tecnologias y las cambiantes necesidades y
requerimientos del cliente.

ORIENTACION AL LOGRO
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00%

Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con objetivos estratégicos,
evidenciando una motivacién muy fuerte para hacerlo.

Nivel poco desarrollado.-

Tiene una insuficiente capacidad para motivarse a si mismo y a su equipo de trabajo. Por tanto, se le dificulta orientarse hacia cumplimiento de los objetivos
planteados, a pesar de saber donde estan los errores, no los enfrenta con liderazgo, podria asignar tiempos como un recurso de presion.
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