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ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al momento el
evaluado.

Los resultados indican que probablemente la persona evaluada de vez en cuando muestra las competencias requeridas, con una tendencia a ser
poco frecuente; sin embargo, si lo decide, podria desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser
cambiado o considerado para otra posicion.

ES DESARROLLABLE 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 estar por desarrollar 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 El desempefio de 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 formacién profesional, capacitacion y gestion de recursos humanos en la
empresa.

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 célculo del CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor

Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 2.32 5.00
2 COMERCIALES 2.89 5.50
3 EMOCIONALES 5.50 5.00
4 LIDERAZGO 1.82 5.00
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5 RELACIONALES 4.27 5.00
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Analisis por Competencia

ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor
TS Obtenido Requerido
1 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 2.32 5.00
2 NEGOCIACIO6N EFECTIVA 3.83 6.00
3 ORIENTACION AL CLIENTE 1.95 5.00
4 TRABAJO BAJO PRESION 5.50 5.00
5 ORIENTACION AL LOGRO 1.82 5.00
6 DESARROLLO DE RELACIONES 4.27 5.00
Far Soire
Cesarmollar Calficasa
Polo
i S 120 1=0 +150
Mo Recomendabie
Recomendable Recomendable
Sobrecalficado

® QUIMICA SUIZA

Cumplimiento
%

46.46%
63.83%
38.98%
110.07%
36.36%
85.39%

FLEXIEILIDAD % ADAPTAEIL IDAD

HEGOGIAGIGN EFECTIVA

ORIENTAGIGH AL CLIENTE

TRAEAJO BAJO PRESIAN

ORIENTACIGN AL LOGRO

DESARROLLO DE RELACIONES

46, 46

110,07

ASESOR COMERCIAL 2017 LAGO AGRIO

DANIEL GALARRAGA

ASESOR COMERCIAL FARMA



Interpretacion de Competencias

e/;luar ® QUINICA SUIZA

ASESOR COMERCIAL 2017 LAGO AGRIO
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 2.32 Porcentaje: 46.46%

Facilidad para adaptarse de manera rapida, adecuada y eficaz a los cambios. Capacidad para trabajar dentro de cualquier contexto.
Nivel poco desarrollado.-

El evaluado muestra resistencia al cambio, le falta interés e iniciativa. No plantea propuestas ni instrumentacion para adaptarse. Se le dificulta ser flexible y tener
una mente abierta.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.83 Porcentaje: 63.83%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacién frente a una negociacion.
Nivel en desarrollo

Al evaluado en algo se le dificulta defender los intereses de la organizacién. Si bien, procura que el cierre de la negociacion salga a su favor no siempre cumple
su cometido. Le hace falta preocuparse en adquirir conocimientos para ponerlos en practica cuando sea momento de cerrar un negocio.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 1.95 Porcentaje: 38.98%

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 méas all& 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.

TRABAJO BAJO PRESION
Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.50 Porcentaje: 110.07%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel desarrollado.-

Procura seguir actuando con eficacia en situaciones de presion de tiempo, presion psicoldgica, oposicion o diversidad. Responde y trabaja con desempefio a
pesar de las demandas exigentes del ambiente. Pocas veces, es susceptible de estresarse.

ORIENTACION AL LOGRO
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Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 1.82 Porcentaje: 36.36%

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.

DESARROLLO DE RELACIONES

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 4.27 Porcentaje: 85.39%
Es la habilidad de construir y mantener relaciones cordiales con personas internas o externas de la organizacion.

Nivel en desarrollo.-

Sabe escoger y mantener las relaciones que le permitan cumplir con sus tareas y objetivos en el trabajo. Sin embargo, a veces se le complica desarrollar
relaciones con personas con diferentes intereses o de otras areas de la organizacion.



ASESOR COMERCIAL 2017 LAGO AGRIO DANIEL GALARRAGA ASESOR COMERCIAL FARMA



