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Distribución Psicodinámica

ASESORES COMERCIALES 2015
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

El evaluado se encuentra dentro del rango recomendable según el coeficiente de adecuación al puesto.  Esto quiere decir, que cuenta con las 
competencias requeridas para el cargo o posicición por competencias que se ha definido en perfil del cargo.  Para este resultado se consideran los 
siguientes aspectos:

El área o ámbito general dentro del cual se desenvuelve su 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.

El perfil ocupacional basado en competencias responden a una lógica de oficios completos 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 talento humano en la empresa.

El perfil evaluado para el cargo coincide con las competencias que manifiesta el individuo, a través de los resultados de la batería de test 
psicológicos aplicados; estas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo.  Se 
recomienda que se de enfoque en los aspectos positivos con el objeto de motivar al evaluado a explorar sus talentos y a desarrollarlos en el 
trabajo.  Se debe asignar el tiempo de trabajo orientado a aprovechar al máximo sus competencias, de modo que, la aplicación práctica de las 
mismas le permitan desarrollar un alto rendimiento y se sienta a gusto en las tareas a su cargo.

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 de CAP.

Análisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor
Obtenido

Valor
Requerido

1 SOLUCION DE PROBLEMAS Y TOMA DE DECISIONES 5.05 7.00

2 RELACIONES INTERPERSONALES 7.59 7.00

3 PERSUASIóN 7.76 8.00
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Análisis por Competencia

ASESORES COMERCIALES 2015
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 COMUNICACIóN EFECTIVA 7.83 7.00 111.81%

2 DESARROLLO DE RELACIONES 7.36 7.00 105.08%

3 ORIENTACIÓN AL LOGRO 4.96 7.00 70.84%

4 PROACTIVIDAD 5.15 7.00 73.54%

5 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 7.76 8.00 97.00%
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Interpretación de Competencias

ASESORES COMERCIALES 2015
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

COMUNICACIóN EFECTIVA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.83 Porcentaje: 111.81% 

Es la capacidad para comprender y expresar  ideas  en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un elevado nivel de expresión verbal y escrita. Coordina coherentemente sus ideas para expresarlas en palabras, oraciones o textos. 
encuentra el momento y los medios oportunos para dar a conocer su información o mensaje. Maneja muy bien su lenguaje corporal (Postura corporal, mirada, 
entonación de voz). Su gran capacidad de comunicación le califican como una persona apta para transmitir políticas de la organización o persuadir a algún 
colaborador sobre algún aspecto en particular.

DESARROLLO DE RELACIONES

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.36 Porcentaje: 105.08% 

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un gran talento para generar y cultivar buenas relaciones con clientes internos y externos a la organización, manteniendo comunicación 
permanente para poder estar al tanto de las oportunidades de negocios que puedan presentarse, planifica actividades formales e informales como un recurso 
que construya y desarrolle relaciones humanas a nivel laboral.

ORIENTACIÓN AL LOGRO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.96 Porcentaje: 70.84% 

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 en desarrollo.-

El evaluado es capaz de hacer cambios en el proceso con el fin de alcanzar los objetivos establecidos. Motiva a su equipo hacia el mejoramiento y calidad del 
servicio.                                                  

 

PROACTIVIDAD

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.15 Porcentaje: 73.54% 

Habilidad de fijarse objetivos de desempeño por encima de lo normal con iniciativa y dinamismo.

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene un buen nivel de proactividad en su conducta. Está atento a los cambios del contexto laboral y procura tener la mayor información posible de 
las situaciones para adelantarse a los resultados, propone cambios si los considera beneficiosos y plantea alternativas de solución ante los retos o dificultades. 
Conserva su nivel de energía positiva.

 

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.76 Porcentaje: 97.00% 

Es la característica 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 señales de compra en los clientes potenciales, hace 
argumentaciones inteligentes, logra captar la atención de su interlocutor, define con exactitud si el cliente firmará ya el contrato, o en que fecha se va a hacer. 
Hace cierres parciales y solicitar los documentos necesarios para la venta.
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