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COORD. OPERATIVO COMERCIAL
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 COMERCIALES 5.83 7.00
2 COMUNICACIONALES 3.98 7.00
3 LIDERAZGO 5.45 6.00
4 RELACIONALES 6.18 8.00
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Andlisis por Competencia PALHASP

COORD. OPERATIVO COMERCIAL
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
ST Obtenido Requerido %
1 ORIENTACION AL CLIENTE 6.30 7.00 89.94%
2 RESOLUCION DE PROBLEMAS 5.37 7.00 76.66%
3 BUSQUEDA DE INFORMACI6N 3.98 7.00 56.79%
4 ORIENTACION AL LOGRO 5.45 6.00 90.90%
5 TRABAJO EN EQUIPO 6.18 8.00 77.21%
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Interpretacion de Competencias PALMAS P

COORD. OPERATIVO COMERCIAL
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.30 Porcentaje: 89.94%

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

RESOLUCION DE PROBLEMAS
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.37 Porcentaje: 76.66%

Es la capacidad de brindar soluciones précticas y agiles a los problemas de los clientes, atendiendo sus necesidades.
Nivel desarrollado.-

El evaluado puede construir soluciones que incluso involucren a terceros, ante un problema que surja en el cliente. Con cierta frecuencia muestra habilidad para
indagar las causas que originaron el problema y de igual manera encuentra alternativas de solucién, aunque no siempre cuenta con la ideal; busca tener un buen
conocimiento del producto y de lo que ofrece el mercado; podria ser que ademas tenga una red de contactos que podrian ser Utiles cuando se requiera apoyo
ante alguna dificultad.

BUSQUEDA DE INFORMACISON
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.98 Porcentaje: 56.79%

Es la inquietud y la curiosidad constante por saber méas sobre cosas, hechos o personas. Implica buscar informacion mas alla de las preguntas rutinarias o de lo
que requieren en el puesto.

Nivel en desarrollo.-

Consigue recaudar parcialmente la informaciéon que se requiere y a pesar de encontrarse presto a tomar personalmente el proceso de recaudacién de
informacién no siempre hace las preguntas, va a las personas o sitios indicados.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.45 Porcentaje: 90.90%

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 motivacion 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.

TRABAJO EN EQUIPO
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.18 Porcentaje: 77.21%

Implica la capacidad de cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos para la consecucion de resultados.
Nivel desarrollado.-

El evaluado es un referente para realizar trabajos de equipo, comparte responsabilidades y alienta a los demés a colaborar para cumplir los objetivos, propicia
una valoracion del buen clima laboral y de la importancia del compafierismo, dando ejemplo de espiritu de equipo. En ocasiones, puede preferir trabajar solo.
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