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Distribución Psicodinámica

JEFE DE VENTAS CENTRO CIVICO
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 ACTITUDINALES 8.11 7.00

2 COGNITIVAS 5.24 7.50

3 COMERCIALES 7.06 6.67

4 EMOCIONALES 7.41 7.00

5 LIDERAZGO 6.70 7.00

6 VALORES 5.56 7.00



 

Análisis por Competencia

JEFE DE VENTAS CENTRO CIVICO
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 ALTA ENERGíA 8.11 7.00 115.89%

2 APTITUDES MENTALES PRIMARIAS 5.30 8.00 66.29%

3 PENSAMIENTO ANALíTICO 5.18 7.00 74.05%

4 AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR) 6.84 7.00 97.76%

5 ORIENTACIóN AL CLIENTE 7.23 6.00 120.49%

6 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 7.10 7.00 101.37%

7 TRABAJO BAJO PRESIóN 7.41 7.00 105.82%

8 EMPOWERMENT 7.21 7.00 102.99%

9 ORIENTACIÓN AL LOGRO 5.76 7.00 82.25%

10 POTENCIAL DE LIDERAZGO 7.13 7.00 101.92%

11 COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL 5.56 7.00 79.37%
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Interpretación de Competencias

JEFE DE VENTAS CENTRO CIVICO
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

ALTA ENERGíA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 8.11 Porcentaje: 115.89% 

Se trata de la habilidad para trabajar duro en situaciones cambiantes o alternativas, con interlocutores muy diversos,  sin que por esto se vea afectado su nivel 
de actividad.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado muestra emociones positivas, energía y entusiasmo. Es capaz de contagiar su energía a otros. Siente un verdadero compromiso con el mundo 
externo. Disfruta de estar con más gente y es percibido como enérgico y dinámico. Le gusta mantenerse activo, sobre todo si se presentan oportunidades que le 
parezcan emocionantes. Cuando está dentro de un grupo, le gusta participar, hablar, llamar la atención y proponer ideas.

APTITUDES MENTALES PRIMARIAS

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.30 Porcentaje: 66.29% 

Nivel Medio: El evaluado muestra una capacidad de razonamiento acorde con la población. Podrá enfrentar problemas no conocidos por él, basándose en su 
experienca o consultando nuevas soluciones. Tiene una buena capacidad para arpendizaje y podrá integrar nuevos elementos a su banco de conocimientos.

PENSAMIENTO ANALíTICO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.18 Porcentaje: 74.05% 

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, reconoce datos relevantes y resuelve adecuadamente problemas de razonamiento lógico. Se preocupa por 
analizar en detalle  las partes de un todo.

 

AGRESIVIDAD COMERCIAL (TIPO CAZADOR)

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.84 Porcentaje: 97.76% 

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

Nivel desarrollado

El evaluado no visita clientes solo por visitarlos, sino para vender su producto.  Muy frecuentemente  tiene en mente la venta y un número exacto requerido para 
lograr sus metas personales y las de la compañia.  Este tipo de  vendedor nunca se "blanquea" con sus resultados. No pasa ningun día sin hacer 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: 6.00 Valor Obtenido: 7.23 Porcentaje: 120.49% 

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 una 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.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.10 Porcentaje: 101.37% 

Competencia que se basa en el seguimiento al cliente.

Nivel muy desarrollado

El evaluado se siente motivado por aquellas situaciones retadoras en las que pone a prueba sus habilidades de vendedor, le atrae la idea de superar obstáculos.

TRABAJO BAJO PRESIóN

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.41 Porcentaje: 105.82% 

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene la capacidad para trabajar bajo presión. No pierde el control sobre las actividades que está realizando, a pesar de que esté siendo presionado. 
Usualmente tiene un buen sentido de urgencia por lo que prioriza lo que tiene que ser finalizado en primer lugar, hasta lo que puede esperar a ser resuelto. 
Busca realizar bien sus tareas sobre todo en situaciones de mucha exigencia.

EMPOWERMENT

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.21 Porcentaje: 102.99% 

Habilidad para aprovechar la diversidad de los miembros de un equipo, logrando un valor añadido más alto dentro de la organización.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado sabe perfectamente las potencialidades de cada uno de los miembros de su equipo y acorde a ello asigna las funciones y responsabilidades 
laborales y personales. Aprovecha del talento de cada colaborador para formar un equipo de muy alto nivel que pueda ofrecer un valor agregado. Hace un 
acompañamiento en desarrollo de competencias de su equipo y asume con ellos las consecuencias de los resultados.  

                                                                                                                                                                      

ORIENTACIÓN AL LOGRO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.76 Porcentaje: 82.25% 

Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con sus competidores, con sus 
exigencias y 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.

 

POTENCIAL DE LIDERAZGO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.13 Porcentaje: 101.92% 

Es la habilidad para orientar la acción de los grupos en una dirección determinada, inspirando valores de acción y anticipando escenarios de desarrollo de la 
acción de ese grupo.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene  muy claros los objetivos que debe cumplir con su equipo, de tal modo que sabe perfectamente como influir en cada uno de sus colaboradores 
para direccionarlos hacia sus metas. Utiliza para ello un permanente diálogo con retroalimentación y siempre muestra una alta energía y entusiasmo.

COMPROMISO Y LEALTAD ORGANIZACIONAL



Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 5.56 Porcentaje: 79.37% 

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 acerca de la misma. Realiza a cabalidad su trabajo sin escatimar esfuerzo.
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