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El Análisis de Adecuación al Puesto es un análisis psicodinámico que utiliza un procedimiento estadístico matemático que permite obtener un 
porcentaje ponderado llamadoCoeficiente de Adaptación al Puesto (CAP).

El resultado del CAP le permite realizar interpretaciones de las evaluaciones psicométricas y comparar esos resultados con el perfil ideal del 
cargo, arrojando porcentajes de cumplimiento en cada competencia y un porcentaje de adecuación al puesto-persona.

EL CAP facilita el proceso de análisis de resultados para la selección de personal en base a las competencias que el candidato ha alcanzado 
para su desempeño laboral.

Además es un referente para hacer seguimiento del trabajador contratado durante el ciclo de vida laboral en la organización, evaluar su 
desempeño y plan de desarrollo.

EL CAP también es una forma de pronóstico de cuanto la persona probablemente se adecuará al puesto de trabajo considerando todos los 
resultados de la batería de test aplicados.

Para obtener estos resultados previamente el cliente ha creado el perfil del cargo escogiendo los ejes ("supracompetencias"), que agrupa las 
competencias por su naturaleza o función), las competencias laborales y el peso con el valor esperado de cada competencia, que quiere evaluar 
con los test psicométricos sugeridos por el sistema o elegidos por el cliente.

REPORTES:

Para realizar el análisis de adecuación al puesto, usted contará con los siguientes reportes:

1. El análisis de adecuación al puesto por distribución psico-dinámica.-

Consta de un gráfico lineal-porcentual semaforizado, que representa el nivel de adecuación al puesto obtenido por la persona y también una 
interpretación cualitativa en cinco niveles que son:

Recomendable (de 80 al 120%)
Desarrollable (de 50 a 79%)
No recomendable (Menos de 50%)
No recomendable por sobre calificado (Más de 120%)

Además un cuadro comparativo del valor obtenido y el valor requerido (sobre 10) en cada uno de los ejes seleccionados para el cargo, este 
resultado permite apreciar la adecuación de la persona al puesto con más detalle y determinar fortalezas y debilidades en relación a lo requerido 
por la organización.

2. Análisis de adecuación al puesto por competencia.-

Para esta parte del análisis de adecuación al puesto, se presente un cuadro de resultados de las competencias previamente seleccionadas para 
el cargo, que compara los valores esperados con los valores obtenidos por el evaluado y producto de esta comparación se obtiene un porcentaje 
de adecuación o de cumplimiento en cada competencia.

también un gráfico de barras semaforizado de dichos porcentajes, para tener una apreciación como un perfil de las competencias de la persona 
en relación con la adecuación al puesto.

3. Interpretaciones por competencia.-

Independientemente del cálculo del ajuste al cargo anterior, esta parte del informe proporciona una interpretación cualitativa sobre el nivel de 
desarrollo de cada competencia del evaluado.

El nivel obtenido para las competencias depende de los resultados de los tests aplicados.

Esta parte del informe le ayuda a tomar decisiones sobre las competencias laborales que necesita desarrollar y las que hay que aprovechar en la 
persona evaluada.

4. interpretaciones por test.-

En esta parta del informe encontrará las interpretaciones de los resultados de los test según el nivel que haya obtenido la persona.

Estos resultados le permiten un análisis pormenorizado de los comportamientos, habilidades o destrezas del evaluado en base a baremos 
correspondientes a sus características demográficas



Los resultados presentados en este reporte se basan en las respuestas del candidato que ha respondido a la evaluación desde el 2015-03-16 02:20:22 hasta el 
2015-03-16 10:56:02



 

Datos Personales

VENDEDOR
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

No. Identificación :   180140549

Nombres :   MARCIA

Apellidos :   TAPIA

Dirección :   MONTE SOL 3343 BLOCK 10 DEPTO 402 ALTO HOSPICIO - IQUIQUE

Teléfono :  

Celular :   76454718

Género :   FEMENINO

Estado Civil :   SOLTERO

Area de Estudio :   PSICOPEDAGOGÍA

Escolaridad :   UNIVERSITARIO

Fecha de Nacimiento :   1992-01-30

VENDEDOR MARCIA TAPIA VENDEDOR DE TIENDA



 

Distribución Psicodinámica
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Los resultados de las evaluaciones del evaluado muestran que existe una fuerte brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que 
posee al momento el evaluado. No es recomendable para su contratación inmediata y si se trata de un proceso interno para el nuevo cargo 
al cual se está considerando al evaluado.  Los resultados no hablan mal de la persona, pero indican que sus competencias no son lo que el 
puesto requiere y posiblemente necesita ser cambiado o considerado para otra posición.

El evaluado puede no ser competente en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:

El área o ámbito general dentro del cual se desenvuelve el oficio u ocupación.
Las unidades de competencia asociadas al perfil
El contexto de competencia, referido a las condiciones y situaciones bajo las cuales el candidato debe demostrar capacidad para ejecutar 
una determinada tarea.
Las evidencias directas (pruebas) que permiten constatar que es capaz de desempeñar las actividades que componen su perfil 
ocupacional, según los criterios esperados.

Es importante tener en cuenta que, el perfil ocupacional basado en competencias responde a una lógica de oficios más que a actividades o tareas 
aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el ámbito de la formación profesional, capacitación y gestión de recursos humanos en la 
empresa.

Finalmente es importante recalcar que el ajuste al puesto proviene de la comparación entre los valores requeridos por competencia (asignándole el 
peso de importancia) vs. los valores obtenidos, lo cual personaliza todo el cálculo del CAP.

 

Análisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor
Obtenido

Valor
Requerido

1 LIDERAZGO 0.00 7.00

2 COMERCIALES 1.26 7.00

3 RELACIONALES 0.00 7.00

4 ACTITUDINALES 0.00 7.00

5 EMOCIONALES 0.00 6.00

6 VALORES 0.00 6.00
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Análisis por Competencia
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Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 INICIATIVA 0.00 7.00 0.00%

2 TRABAJO EN EQUIPO 0.00 7.00 0.00%

3 ORIENTACIÓN AL LOGRO / RESULTADOS 0.00 7.00 0.00%

4 CONFIANZA EN Sí MISMO 0.00 6.00 0.00%

5 ORIENTACIóN AL CLIENTE 0.00 7.00 0.00%

6 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 0.00 6.00 0.00%

7 ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 2.53 7.00 36.08%
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Interpretación de Competencias
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INICIATIVA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Actitud permanente de ser el primero en accionar frente a una situación. Es la predisposición a comportarse de manera proactiva en el presente y no solo 
enfocarse en lo que hay que hacer en el futuro.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado enfrenta los problemas solo si se ve obligado a hacerlo. No se interesa por dar un aporte para una situación nueva o compleja. Sigue la corriente del 
equipo.

 

TRABAJO EN EQUIPO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Implica la capacidad de colaborar y cooperar con los demás, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado cumple sus responsabilidades y comparte información con los demás, apoya las decisiones de la mayoría; aunque no lidera el trabajo, ni le 
preocupa el del resto de compañeros.

 

ORIENTACIÓN AL LOGRO / RESULTADOS

Valor Requerido: 7.00 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 sus competidores para cumplir 
con sus exigencias, evidenciando una motivación muy fuerte para hacerlo.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado, por lo general no se esfuerza por concluir las tareas que comienza. Puede ser porque no se concentra en el tema por completo o porque posee un 
alto grado de creatividad, por lo que cualquier distracción puede lograr capturar su atención, haciendo que deje lo que estaba realizando inconcluso. Su bajo 
puntaje en este rango puede deberse a un problema a largo plazo en esta área o a un contratiempo reciente en su vida. El sujeto puede pensar que su esfuerzo 
no tiene mucha influencia en los resultados finales. Esta incertidumbre puede ocasionarle que dude de sí mismo y que subestime su potencial para mejorar las 
cosas.

 

CONFIANZA EN Sí MISMO

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Es el convencimiento de que uno es capaz de realizar con éxito una tarea o elegir el enfoque adecuado para resolver un problema.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado requiere consultar a alguien sobre las decisiones que quiere tomar, le falta seguridad al realizar sus tareas o cuando debe dar su punto de vista. 
Prefiere no asumir responsabilidades nuevas.

 

ORIENTACIóN AL CLIENTE
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Implica un deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, aún aquellas no expresadas.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado presenta baja orientación al servicio. Su poca apertura mental o flexibilidad le dificultan escuchar a las demás personas. Más aún, muestra poco 
interés en agradar a los demás si considera que no cumplen sus expectativas o no se orientan de la manera que él considera. Es importante que se desempeñe 
en cargos en los que no deba tratar con clientes frecuentemente. El evaluado comprende y atiende los requerimientos del cliente, sin ir más allá de lo 
estrictamente necesario.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Implica la voluntad de alinear los propios intereses y comportamientos con las necesidades y objetivos de la empresa.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado muestra dificultad al momento de comprometerse a realizar una actividad o tarea. Puede que la actividad para él no sea tan relevante o importante. 
No se incomoda si no logra cumplir con lo que ha propuesto y su orientación al logro no suele ser muy elevada. Esta pendiente más de sus beneficios 
personales que de los beneficios de la organización.

 

ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.53 Porcentaje: 36.08% 

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guías o sugerencias para que tome decisiones

ORIENTACIÓN AL SERVICIO AL CLIENTE (FARMER)

El evaluado mostró que tiene cierta capacidad intuitiva para persuadir a clientes, pero que quizá no sea lo más característico de su perfil.  Si su trabajo consiste 
en ventas, lo más probable es que lo haga a través del servicio, incluso podría ser exitoso en su tipo de acción.

Es paciente y puede persistir para obtener resultados. Por esta razón puede estar orientado hacia la venta consultiva o ser el tipo de vendedor “agricultor” 
(farmer).

Busca aumentar la fidelidad de sus clientes mediante su constante presencia y disponibilidad. Prefiere mantener relaciones a largo plazo y dar seguimiento a los 
clientes. Su paciencia y autocontrol le permiten permanecer estable ante negativas, quejas, recriminaciones, demoras o cambios de planes en el último momento.

Es importante, sin embargo, asegurarse de que tenga el conocimiento necesario de los productos o servicios que está comercializando. Una buena base de 
conocimientos será fundamental en esta posición. Es más, su perfil lo muestra algo reservado, razón por la cual no será la persona idónea para hacer 
prospección o impulsar un cierre inmediato de la venta.

 



 

VENDEDOR MARCIA TAPIA VENDEDOR DE TIENDA


