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Distribución Psicodinámica

EJECUTIVO DE POST VENTA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

El evaluado MUESTRA COMPETENCIAS MÁS ALTAS DE LO REQUERIDO.  Si bien podría ejecutar aquello que se requiere, es importante 
considerar que necesitará retos y rápida promoción para mantener su buen nivel de motivación.  El evaluado podrá aportar mucho a su puesto, 
pero si no obtiene el desarrollo personal es probable que busque diferentes alternativas o que se desmotive tanto que puede mostrar un ineficiente 
desempeño.

ESTÁ SOBRECALIFICADO 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 extracompetente en los siguientes aspectos relacionados a su contexto laboral:

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.
El desempeño de 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.

También se debe considerar si el perfil de cargo está bien definido y acorde a la realidad ya que: si muchos evaluados de un proceso muestran su 
CAP en este nivel, se debería replantear dicho perfil.

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 7.49 5.00

2 COGNITIVAS 5.05 5.00

3 COMERCIALES 7.04 6.00

4 EMOCIONALES 7.51 5.00

5 LIDERAZGO 5.24 5.00



 

Análisis por Competencia

EJECUTIVO DE POST VENTA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 7.49 5.00 149.71%

2 AGILIDAD MENTAL 5.05 5.00 101.01%

3 ORIENTACIóN AL CLIENTE 7.04 6.00 117.39%

4 AUTOCONTROL 7.51 5.00 150.27%

5 ORIENTACIÓN AL LOGRO 5.24 5.00 104.80%
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Interpretación de Competencias

EJECUTIVO DE POST VENTA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 7.49 Porcentaje: 149.71% 

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado demuestra adaptabilidad óptima y rápida frente a los cambios de su contexto laboral. Es muy flexible en sus acciones o formas de pensar si eso 
apoya su crecimiento profesional o al cumplimiento de metas organizacionales. Propone los cambios que ameriten tanto a nivel personal como grupal o 
institucional, sabe como adaptarse a esos cambios pues prevé las situaciones.

AGILIDAD MENTAL

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.05 Porcentaje: 101.01% 

Se refiere a la habilidad verbal, lógica y numérica del evaluado, en tiempos cortos.

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene un buen nivel de agilidad en el razonamiento mental ya sea verbal, numérico o abstracto. Da muestras de su capacidad  de procesar 
información con rapidez ya que es el primero en plantear soluciones o dar respuesta ante situaciones complejas.

 

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 7.04 Porcentaje: 117.39% 

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.

AUTOCONTROL

Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 7.51 Porcentaje: 150.27% 

Capacidad de dominarse a sí mismo. Es decir, es la habilidad de controlar sus propias emociones.

Nivel muy desarrollado.- 

El evaluado tiene una conducta muy equilibrada en toda situación, maneja bien sus emociones y gran poder personal, ya que aplica técnicas de autocontrol 
sobre sí mismo. No le asusta el trabajo bajo presión y no permite que el estrés lo afecte.

ORIENTACIÓN AL LOGRO
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Valor Requerido: 5.00 Valor Obtenido: 5.24 Porcentaje: 104.80% 

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.
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