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Distribución Psicodinámica

CONV INT FUNCIONARIO DE NEGOCIOS III B DELIA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

El evaluado se encuentra dentro del rango RECOMENDABLE según el coeficiente de adecuación al puesto (CAP).  Esto quiere decir que, cuenta 
con las competencias requeridas para el cargo o posición por competencias que se ha definido en perfil del cargo.

ES RECOMENDABLE 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 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.
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 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; éstas competencias (actitudes, habilidades y conocimientos) le pueden apoyar en el desarrollo del trabajo a su cargo.  Se 
recomienda que se dé 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 por el evaluado, 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 5.42 7.50

2 RELACIONES INTERPERSONALES 7.62 8.00

3 LIDERAZGO 6.23 8.00

4 PERSUASIóN 7.08 7.00
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Análisis por Competencia

CONV INT FUNCIONARIO DE NEGOCIOS III B DELIA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 AFABILIDAD 7.60 8.00 94.95%

2 PENSAMIENTO ANALíTICO 6.07 7.00 86.66%

3 TOMA DE RIESGOS Y DECISIONES 4.78 8.00 59.79%

4 ORIENTACIóN AL CLIENTE 7.65 8.00 95.61%

5 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 7.08 7.00 101.14%

6 POTENCIAL DE LIDERAZGO 6.23 8.00 77.94%
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Interpretación de Competencias

CONV INT FUNCIONARIO DE NEGOCIOS III B DELIA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

AFABILIDAD

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.60 Porcentaje: 94.95% 

Es demostrar simpatía, sencillez, franqueza y bondad en sus relaciones sociales.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado es atento, cuidadoso en los detalles y busca que la gente en general se sienta bien y cómoda. Son personas por lo general amables y cordiales con 
los demás. Saben socializar con quienes se encuentran en su entorno.

PENSAMIENTO ANALíTICO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.07 Porcentaje: 86.66% 

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 desarrollado.-

El evaluado identifica y relaciona datos numéricos, Identifica datos relevantes, resuelve adecuadamente problemas de razonamiento lógico. Se preocupa por 
analizar en detalle  las partes de un todo.  En ocasiones, puede demorarse en encontrar una solución a un problema difícil.        

 

TOMA DE RIESGOS Y DECISIONES

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.78 Porcentaje: 59.79% 

Tomar riesgos calculados para obtener ventajas específicas.

Nivel en desarrollo.-

El  evaluado muestra dificultad en el cambio de estrategias para conseguir resultados. Se adapta únicamente cuando las acciones tomadas son consecuentes a 
los objetivos planteados y no implican riesgo.

 

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.65 Porcentaje: 95.61% 

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene la habilidad de averiguar con precisión las necesidades de los clientes hasta que se sientan satisfechos de su servicio, incluso supera sus 
expectativas. Logra que lo aprecien por su buen trato y cordialidad, además de valorar el "plus" que sabe brindarles, cualidades que los compromete y fideliza. 

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.08 Porcentaje: 101.14% 

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 de ventas con facilidad y solicita los documentos necesarios para la venta.

 

POTENCIAL DE LIDERAZGO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.23 Porcentaje: 77.94% 

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

Nivel desarrollado.-

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