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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 8.13 7.00
2 ADMINISTRATIVAS 5.54 7.50
3 COMERCIALES 2.40 7.50
4 COMUNICACIONALES 7.42 7.00
5 EMOCIONALES 7.57 8.00
6 LIDERAZGO 5.59 7.33
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7 VALORES 6.40 7.00
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: Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 ALTA ENERGIA 8.13 7.00 116.15%
2 ORDEN Y CALIDAD 6.12 7.00 87.49%
3 PENSAMIENTO ESTRATEGICO 4.95 8.00 61.90%
4 ORIENTACISON AL CLIENTE 4.80 8.00 59.94%
5 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 0.00 7.00 0.00%
6 COMUNICACION EFECTIVA 7.42 7.00 106.05%
7 TRABAJO BAJO PRESION 7.57 8.00 94.61%
8 EMPOWERMENT 4.89 7.00 69.89%
9 ORIENTACION AL LOGRO 6.37 7.00 91.05%
10 POTENCIAL DE LIDERAZGO 5.50 8.00 68.79%
11 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 6.40 7.00 91.43%
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Interpretacion de Competencias
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ALTA ENERGIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 8.13 Porcentaje: 116.15%

Se trata de la habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes o alternativas, con interlocutores muy diversos, sin que por esto se vea afectado su nivel
de actividad.

Nivel muy desarrollado.-
Muestra emociones positivas, energia y entusiasmo. Es capaz de contagiar su energia a otros. Siente un verdadero compromiso con el mundo externo. Disfruta

de estar con méas gente y es percibido como enérgico y dinamico. Le gusta mantenerse activo, sobre todo si se presentan oportunidades que le parezcan
emocionantes. Cuando esta dentro de un grupo, le gusta participar, hablar, llamar la atencién y proponer ideas.

ORDEN Y CALIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.12 Porcentaje: 87.49%

Es la preocupacion continua por comprobar y controlar el trabajo y la informacion. Implica también una insistente necesidad de entregar las tareas verificando la
calidad de las mismas.

Nivel desarrollado.-
Tiene presente el control de calidad y el nivel de exigencia asignado a su area de trabajo, por tanto esta en capacidad de explicar, evaluar y apoyar las normas y

procesos. Con cierta frecuencia, su trabajo es con orden y calidad, planifica sus tareas y actividades, es ordenado, incluso con su area de trabajo. Le podria
disgustar la desorganizacion y la improvisacion.

PENSAMIENTO ESTRATEGICO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.95 Porcentaje: 61.90%

Se refiere a la capacidad de visualizar en el tiempo las causas y consecuencias de las acciones, pudiendo planificar acontecimientos, proyectos y eventos para
cumplir las metas estratégicas.

Nivel en desarrollo.-

Conoce parcialmente su entorno empresarial, de modo que no siempre puede identificar las oportunidades, personas o herramientas que pueden ser Utiles ;
tiene dudas sobre cuando y cémo actuar en su momento. Tiene cierta dificultad en proyectarse hacia futuro e integrar las diferentes partes a un todo.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.80 Porcentaje: 59.94%

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 segln 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.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00%

Competencia que se basa en el seguimiento al cliente y la perseverancia necesaria para concretar una venta.

Nivel poco desarrollado

El evaluado esta habituado a seguir los procedimientos tradicionales, rara vez considera cambios en funcién de las observaciones de otros. Muestra dificultad

para impulsar negociaciones o cierres de ventas. Si bien, podria funcionar en cargos en los que sé6lo debe mantener clientes y administrar las relaciones, tiene
dificultades para desarrollar nuevos negocios o realizar cierres oportunos.

COMUNICACIS6N EFECTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.42 Porcentaje: 106.05%

Es la capacidad para comprender y expresar mensajes, ideas o palabras de manera clara y efectiva, ya sea verbalmente o de forma escrita.
Nivel muy desarrollado.-

Tiene un elevado nivel de expresion verbal y escrita. Coordina coherentemente sus ideas para expresarlas en palabras, oraciones o textos. Encuentra el
momento y los medios oportunos para dar a conocer su informacion o mensaje. Posiblemente, maneja muy bien su lenguaje corporal (Postura corporal, mirada,
entonacion de voz). Su gran capacidad de comunicacion le califican como una persona apta para transmitir politicas de la organizacion o comunicar a algin
colaborador sobre alglin aspecto en particular.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.57 Porcentaje: 94.61%

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.

EMPOWERMENT
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.89 Porcentaje: 69.89%

Habilidad para aprovechar la diversidad de los miembros de un equipo y delegarles actividades en funcién de los talentos de cada uno, logrando un valor
afiadido mas alto dentro de la organizacion.

Nivel en desarrollo.-

Podria fijar de manera regular los objetivos de desempefio y asignar responsabilidades a sus colaboradores (no toma mucho en cuenta las habilidades y
conocimientos de cada uno). Tiene dudas a la hora de delegar trabajos o lo hace sin un anélisis previo.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.37 Porcentaje: 91.05%

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 desarrollado.-

Se preocupa por la mejora continua de todo su grupo de trabajo, valiéndose si es necesario de mecanismos de seguimiento, para medir el avance del trabajo.
Tiene los objetivos claros y sabe como llegar a ellos.

POTENCIAL DE LIDERAZGO



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.50 Porcentaje: 68.79%

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

Nivel desarrollado.-

Es un referente para los demés, con buena capacidad de persuasion y habilidad para resolver problemas, aunque no siempre influye de la manera que le
gustaria. Utiliza su comunicacién como una de sus estrategias mas efectivas para lograr conseguir resultados.

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.40 Porcentaje: 91.43%
Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.
Nivel desarrollado.-

Procura ser realista y honesto. Entabla relaciones interpersonales basadas en el respeto y la confianza mutua. Existe algo de congruencia entre sus acciones,

comportamientos y su discurso. Asume la responsabilidad ante sus propios errores y estd comprometido con la honestidad en cada aspecto de su
comportamiento.
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