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Distribución Psicodinámica

SJUN15/05-S
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 posición 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 LIDERAZGO 5.39 8.00

2 COMERCIALES 4.41 7.33

3 ADMINISTRATIVAS 5.33 6.50

4 COMUNICACIONALES 8.54 8.00

5 COGNITIVAS 5.45 5.00

6 VALORES 4.28 8.00
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Análisis por Competencia

SJUN15/05-S
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 CONCIENCIA ORGANIZACIONAL 5.00 8.00 62.52%

2 PENSAMIENTO ANALíTICO 5.45 5.00 108.97%

3 ORIENTACIÓN AL LOGRO 5.28 8.00 66.04%

4 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 4.53 8.00 56.59%

5 ORIENTACIóN AL CLIENTE 3.91 8.00 48.93%

6 DOMINANCIA 5.51 8.00 68.82%

7 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 4.03 8.00 50.36%

8 ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 3.54 6.00 58.92%

9 GESTION DE CALIDAD - CAJA TRUJILLO 5.65 5.00 113.10%

10 NEGOCIACIóN - CAJA TRUJILLO 5.78 8.00 72.22%

11 BúSQUEDA DE LA INFORMACIóN - CAJA TRUJILLO 8.54 8.00 106.79%
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Interpretación de Competencias

SJUN15/05-S
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

CONCIENCIA ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.00 Porcentaje: 62.52% --

PENSAMIENTO ANALíTICO

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.45 Porcentaje: 108.97% 

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. 

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.

 

ORIENTACIÓN AL LOGRO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.28 Porcentaje: 66.04% 

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.

 

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.53 Porcentaje: 56.59% 

Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.

Nivel en desarrollo.-

El evaluado procura ser coherente en sus acciones y lo que piensa, por lo general se preocupa de decir lo que va a hacer y lo cumple.

 

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 3.91 Porcentaje: 48.93% 

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado considera que el éxito de un buen servicio no está en la atención personal. Puede mostrarse como una persona con habilidades no tan desarrolladas 
en atención al cliente como por ejemplo empatía, cortesía, entre otras. Puede parecer un poco frio, y prefiere realizar tareas en las cuales no tenga que tratar 
directamente con el cliente interno o externo. El evaluado ofrece al cliente soluciones genéricas según van surgiendo sus requerimientos, no se interesa 
demasiado en personalizar su servicio y a pesar de ser educado, no se muestra amable.

DOMINANCIA
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.51 Porcentaje: 68.82% 

Es el deseo de producir un impacto o efecto determinado sobre los demás, con el fin de lograr que ejecuten determinadas acciones.

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene habilidad para atraer la atención de los demás y el poder de su palabra es convincente, ya que busca adaptar los argumentos con la intención 
de lo que quiere decir. Está en la expectativa de los efectos que produce su mensaje, actitud e incluso su presencia. Se anticipa en predecir esos efectos, por lo 
que  planifica muy bien su actuar para que tenga impacto en otros y produzca la respuesta esperada.    

                                                                                                                                                    

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.03 Porcentaje: 50.36% 

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado conoce lo suficiente a cerca de la empresa como para instrumentar características específicas de la organización. Alcanza sus objetivos, aunque no 
siempre los relaciona con los empresariales o los del equipo.

 

ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 3.54 Porcentaje: 58.92% 

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.

 

GESTION DE CALIDAD - CAJA TRUJILLO

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.65 Porcentaje: 113.10% 

Nivel B: Controla y monitorea la gestión y/o procesos organizacionales con relación a los modelos de calidad establecidos. Propone mejoras a los productos y 
servicios que oferta la institución considerando las necesidades de los clientes y el uso de recursos.

NEGOCIACIóN - CAJA TRUJILLO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.78 Porcentaje: 72.22% 

Nivel B: Persuade a las partes involucradas de los beneficios de llegar a acuerdos a través de la aplicación de estrategias definidas.

BúSQUEDA DE LA INFORMACIóN - CAJA TRUJILLO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.54 Porcentaje: 106.79% 

Nivel A: Implementa sistemas o prácticas que permiten recopilar información más allá de lo evidente.
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