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Distribución Psicodinámica

REPRESENTANTE DE VENTAS FARMA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

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, podría desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser 
cambiado o considerado para otra posición.

ES DESARROLLABLE para:

a)   Su contratación si se trata de un proceso externo de selección

b)   Su reubicaciòn 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:

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.
El desempeño de 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 por el evaluado, lo cual personaliza todo el cálculo del CAP.

 

 

 

 

Análisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor
Obtenido

Valor
Requerido

1 ACTITUDINALES 3.34 7.00

2 ADMINISTRATIVAS 2.94 7.00

3 COGNITIVAS 4.70 7.50

4 COMERCIALES 5.77 8.00



 

Análisis por Competencia

REPRESENTANTE DE VENTAS FARMA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 INICIATIVA 3.39 6.00 56.56%

2 PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA 3.29 8.00 41.15%

3 CAPACIDAD DE PLANIFICACIóN 2.94 7.00 42.03%

4 AGILIDAD MENTAL 6.57 8.00 82.07%

5 PENSAMIENTO ANALíTICO 2.83 7.00 40.37%

6 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 5.09 8.00 63.60%

7 ORIENTACIóN AL CLIENTE 6.45 8.00 80.60%

REPRESENTANTE DE VENTAS FARMA XAVIER HUMBERTO YUNDA GUERRERO VISITADOR A MEDICOS



 

Interpretación de Competencias

REPRESENTANTE DE VENTAS FARMA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

INICIATIVA

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.39 Porcentaje: 56.56% 

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 en desarrollo.-

Posee una percepción no tan clara de la situación de su empresa y solamente es capaz de hacer propuestas acorde a los requerimientos o circunstancias, no va 
más allá.     

 

PERSEVERANCIA Y DISCIPLINA

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.29 Porcentaje: 41.15% 

Es la predisposición a mantenerse firme y constante en la prosecución de acciones y emprendimientos de manera estable y continua para alcanzar sus metas.

Nivel en desarrollo.-

Puede trabajar con perseverancia y disciplina en actividades conocidas, y no duda en pedir ayuda si es necesario para lograr su propósito. Sin embargo,  
muestra algo de impaciencia frente a situaciones difíciles y en ocasiones, se desespera en trabajos de largo plazo.

 

CAPACIDAD DE PLANIFICACIóN

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.94 Porcentaje: 42.03% 

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, área y proyecto; estipulando la acción, los plazos y los recursos requeridos.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado tiene la capacidad de coordinar un proyecto, determinando actividades prioritarias y estableciendo un cronograma y supervisión para la ejecución de 
las mismas.             

                                                                                                                                                   

AGILIDAD MENTAL

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.57 Porcentaje: 82.07% 

Se refiere a la habilidad verbal, lógica y numérica del evaluado, en tiempos cortos.

Nivel desarrollado.-

Posee un buen nivel de agilidad en el  razonamiento mental ya sea verbal, numérico o abstracto. Da muestras de su capacidad  de procesar información con 
rapidez ya que es el primero en plantear soluciones o dar respuesta ante situaciones complejas.

 

PENSAMIENTO ANALíTICO

REPRESENTANTE DE VENTAS FARMA XAVIER HUMBERTO YUNDA GUERRERO VISITADOR A MEDICOS



Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.83 Porcentaje: 40.37% 

Esta competencia tiene que ver con el tipo y alcance de razonamiento y la forma en que un candidato organiza cognitivamente el trabajo y el tiempo.  Se asocia 
con el análisis y la solución de problemas de tipo causa-efecto.

Nivel en desarrollo.- 

Con algo de dificultad puede identificar y relacionar datos para resolver problemas de razonamiento lógico. Adicionalmente, puede demorarse en resolver 
problemas de los cuales no está familiarizado.

 

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.09 Porcentaje: 63.60% 

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

Nivel desarrollado

El evaluado no visita clientes por visitarlos. Visita clientes para venderles. Frecuentemente,  tiene en mente la venta y un número exacto requerido para lograr 
sus metas personales y las de la compañía.  Este tipo de  vendedor no se conforma con sus resultados. Intenta hacer siempre alguna venta. Sabe asignar 
recursos, tiempo y prioridades de su trabajo o proyecto, además da un seguimiento y evaluación de sus labores cotidianas.     

 

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.45 Porcentaje: 80.60% 

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente, puesto que, está 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.
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