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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 Van_r Valoy

Obtenido Requerido
1 ACTITUDINALES 5.57 7.67
2 COMERCIALES 6.26 8.33
3 EMOCIONALES 7.64 9.00
4 LIDERAZGO 6.12 8.50
5 RELACIONALES 6.25 8.00
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: Valor Valor Cumplimiento
ST Obtenido Requerido %
ALTA ENERGIA 6.85 8.00 85.68%
FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 4.83 8.00 60.41%
PROACTIVIDAD 5.03 7.00 71.92%
AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 7.14 9.00 79.35%
NEGOCIACION EFECTIVA 6.98 8.00 87.21%
VISION DEL NEGOCIO 4.66 8.00 58.23%
TRABAJO BAJO PRESION 7.64 9.00 84.93%
ORIENTACION AL LOGRO 6.36 9.00 70.70%
POTENCIAL DE LIDERAZGO 5.87 8.00 73.39%
DESARROLLO DE RELACIONES 6.25 8.00 78.13%
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Interpretacion de Competencias
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ALTA ENERGIA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.85 Porcentaje: 85.68%

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 desarrollado.-

Procura mantener un estado emocional de energia y entusiasmo. Manifiesta su energia en el cumplimiento dindmico de sus responsabilidades, le gusta
sobresalir en un trabajo en equipo, puede trabajar por largas jornadas.

FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.83 Porcentaje: 60.41%

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

Se le dificulta aceptar de buen modo las disposiciones de cambio, pero podria adaptarse y ser flexible cuando es sumamente necesario. Requiere de
herramientas que le apoyen en el cambio y toda la informacion al respecto.

PROACTIVIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.03 Porcentaje: 71.92%

Es la actitud de responder de forma activa a las situaciones o demandas de las personas y de la organizacion, lo que implica la toma de iniciativa en el desarrollo
de acciones creativas y audaces para generar mejoras.

Nivel desarrollado.-

Esta atento a los cambios del contexto laboral y procura tener la mayor informacién posible de las situaciones para adelantarse a los resultados. En ocasiones,
propone cambios si los considera beneficiosos y plantea alternativas de solucion ante los retos o dificultades. Conserva su nivel de energia.

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 7.14 Porcentaje: 79.35%

Es la caracteristica que posee un vendedor extrovertido y orientado al cierre de sus ventas

Nivel muy desarrollado

El evaluado tiene un comportamiento que puede traducirse en "malicia" y tacto para identificar aquellas sefiales de compra en los clientes potenciales, hace

argumentaciones inteligentes, logra captar la atencién de su interlocutor, define con exactitud si el cliente firmara ya el contrato, o en que fecha se va a hacer.
Hace cierres de ventas con facilidad y solicita los documentos necesarios para la venta.

NEGOCIACION EFECTIVA
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.98 Porcentaje: 87.21%

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado orienta las condiciones de negociacion a su favor o de la organizacién que representa, maneja y utiliza herramientas de negociacién. Tiene buena

capacidad de persuadir, e intenta que las cosas se manejen desde su punto de vista; muestra también una apropiada capacidad de manejar conflictos, en caso
de que la negociacién tenga inconvenientes, ocasionalmente tiene las de ganar.

VISION DEL NEGOCIO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.66 Porcentaje: 58.23%

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 situacién 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.

TRABAJO BAJO PRESI6N
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 7.64 Porcentaje: 84.93%

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 estéa 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.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.36 Porcentaje: 70.70%

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: 5.87 Porcentaje: 73.39%

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

Nivel desarrollado.-

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

DESARROLLO DE RELACIONES



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.25 Porcentaje: 78.13%

Es la habilidad de construir y mantener relaciones cordiales con personas internas o externas de la organizacion.

Nivel desarrollado.-

Es una persona sociable y que sabe utilizar mecanismos adecuados para entablar relaciones laborales éptimas, generando en sus compafieros y personas
confianza. Por momentos, el evaluado podria tener dificultad en construir relaciones con personas con diferentes intereses.
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