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Distribución Psicodinámica

ASESOR COMERCIAL, 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 ACTITUDINALES 5.07 5.00

2 COMERCIALES 7.20 6.00

3 EMOCIONALES 6.44 5.00

4 LIDERAZGO 5.20 6.00

5 RELACIONALES 6.82 6.00

6 VALORES 5.36 5.00

ASESOR COMERCIAL, 2015 JUAN CARLOS LASCANO ASESOR COMERCIAL FARMA



 

Análisis por Competencia

ASESOR COMERCIAL, 2015
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 5.07 5.00 101.31%

2 ORIENTACIóN AL CLIENTE 7.20 6.00 120.06%

3 TRABAJO BAJO PRESIóN 6.44 5.00 128.80%

4 ORIENTACIÓN AL LOGRO 5.20 6.00 86.61%

5 DESARROLLO DE RELACIONES 6.82 6.00 113.65%

6 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 5.36 5.00 107.27%
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Interpretación de Competencias

ASESOR COMERCIAL, 2015
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.07 Porcentaje: 101.31% 

Facilidad para adaptarse de manera rápida, adecuada y eficaz a los cambios. Capacidad para trabajar dentro de cualquier contexto.

Nivel desarrollado.-

El evaluado posee facilidad para adaptarse de manera rápida, adecuada y eficaz a los cambios. Dispone de capacidad para trabajar dentro de cualquier 
contexto, esto se refiere a adaptarse y trabajar sin problema en distintas situaciones, con personas diferentes o desconocidas. Incluye también, saber entender y 
valorar puntos de vista diferentes a los propios, promover los cambios propios de la organización y saber adaptarse a los mismos. Quienes cuentan con ésta 
competencia tienden a ser más relajados, ya que están abiertos a vivir nuevas experiencias, conocer gente y lugares nuevos sin ningún problema.

 

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 7.20 Porcentaje: 120.06% 

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 es una persona que se esfuerza por atender al cliente y entregar ese valor agregado a través de buena atención, se considera a sí mismo como una 
persona apta para tratar con clientes por su amabilidad.  Su capacidad de servir Incluye también a los clientes internos. El evaluado tiene la habilidad de 
averiguar con precisión las necesidades de los clientes hasta que se sientan satisfechos de su servicio, incluso logra que lo aprecien por su buen trato y 
cordialidad, además de valorar el "plus" que sabe brindarles, Cualidades que los compromete y fideliza.

TRABAJO BAJO PRESIóN

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 6.44 Porcentaje: 128.80% 

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempeño en situaciones de mucha exigencia.

Nivel desarrollado.-

El evaluado  posee la habilidad para seguir actuando con eficacia en situaciones de presión de tiempo y de desacuerdo, oposición y diversidad. Tiene la 
capacidad para responder y trabajar con buen desempeño en situaciones de mucha exigencia.

 

ORIENTACIÓN AL LOGRO

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.20 Porcentaje: 86.61% 

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 desarrollado.-

La orientación al logro y a los resultados es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para 
cumplir con sus competidores o superarlos, atender las necesidades del cliente o mejorar a la organización. El evaluado administra los procesos establecidos 
para que no interfieran con la consecución de los resultados esperados. Está orientado hacia los resultados y posee una motivación muy fuerte para cumplir sus 
objetivos y sus exigencias.

 

DESARROLLO DE RELACIONES
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 6.82 Porcentaje: 113.65% 

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado es una persona sociable y que sabe utilizar mecanismos adecuados para entablar relaciones laborales óptimas, generando en sus compañeros y 
personas un nivel desarrollado de identidad con sus intereses para que la relación siga en aumento.

 

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.36 Porcentaje: 107.27% 

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado es un apoyo permanente para la empresa por sus continuos aportes en todas las áreas. Contagia a los demás la identidad empresarial haciendo que 
la valoren en diferentes actividades y transmitiendo sus conocimientos a cerca de la misma. Realiza a cabalidad su trabajo sin escatimar esfuerzo.
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