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Distribución Psicodinámica

JEFE DE VENTAS MICRO Y PEQUEñA EMPRESA
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 COGNITIVAS 4.64 7.00

2 COMERCIALES 6.12 8.00

3 COMUNICACIONALES 8.28 8.00

4 EMOCIONALES 6.78 7.00

5 LIDERAZGO 5.45 8.00

6 RELACIONALES 7.75 7.00

7 VALORES 7.58 7.00
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Análisis por Competencia

JEFE DE VENTAS MICRO Y PEQUEñA EMPRESA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 APTITUD MENTAL NUMéRICA 7.07 7.00 101.01%

2 PENSAMIENTO ANALíTICO 4.81 7.00 68.78%

3 RAZONAMIENTO VERBAL 2.02 7.00 28.86%

4 NEGOCIACIóN EFECTIVA 6.44 9.00 71.52%

5 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 7.37 8.00 92.11%

6 VISIÓN DEL NEGOCIO 4.56 7.00 65.07%

7 COMUNICACIóN EFECTIVA 8.28 8.00 103.47%

8 TRABAJO BAJO PRESIóN 6.78 7.00 96.86%

9 DESARROLLO DE EQUIPO 6.34 8.00 79.24%

10 ORIENTACIÓN AL LOGRO 4.56 8.00 57.03%

11 DESARROLLO DE RELACIONES 7.75 7.00 110.75%

12 INTEGRIDAD 7.58 7.00 108.23%
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Interpretación de Competencias

JEFE DE VENTAS MICRO Y PEQUEñA EMPRESA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

APTITUD MENTAL NUMéRICA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.07 Porcentaje: 101.01% 

Resuelve con acierto y rapidez problemas cuantitativos. Incluye el razonamiento numérico.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene una gran capacidad de razonamiento numérico, su pensamiento es lógico-analítico, lo cual indica que puede resolver problemas numéricos, 
este nivel es apropiado para personas del área financiera. Es rápido y preciso en sus cálculos matemáticos.   

 

PENSAMIENTO ANALíTICO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.81 Porcentaje: 68.78% 

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 en desarrollo.- 

El evaluado puede identificar y relacionar datos para resolver problemas de razonamiento lógico.  Presta atención solo a los datos que necesita.

 

RAZONAMIENTO VERBAL

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.02 Porcentaje: 28.86% 

Incluye un consolidado de razonamiento verbal. Capacidad para comprender y expresar las palabras.

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado tiene poco desarrollados conocimientos de la lengua que habla, le es difícil expresar sus ideas y no interpreta bien los mensajes de su interlocutor. 
Es inseguro al hablar en público.

 

NEGOCIACIóN EFECTIVA

Valor Requerido: 9.00 Valor Obtenido: 6.44 Porcentaje: 71.52% 

Es la capacidad de lograr el máximo beneficio para sí mismo o para la organización frente a una negociación.

Nivel desarrollado.-

El evaluado orienta las condiciones de negociación a su favor o de la organización que representa, maneja y utiliza herramientas de negociación.

                                                                             

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.37 Porcentaje: 92.11% 

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.

VISIÓN DEL NEGOCIO
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.56 Porcentaje: 65.07% 

Capacidad de entender los aspectos claves del negocio, los clientes y del mercado para formular e implementar estrategias y alinear su gestión.

Nivel en desarrollo.-

 El evaluado tiene un conocimiento superficial de cómo funciona la empresa y hacia donde se proyecta. Sus acciones van encaminadas en el día a día y no a 
futuro.                                             

COMUNICACIóN EFECTIVA

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.28 Porcentaje: 103.47% 

Es la capacidad para comprender y expresar  ideas  en palabras, oraciones, textos y relaciones de los mismos.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un elevado nivel de expresión verbal y escrita. Coordina coherentemente sus ideas para expresarlas en palabras, oraciones o textos. 
Encuentra el momento y los medios oportunos para dar a conocer su información o mensaje. Maneja muy bien su lenguaje corporal (Postura corporal, mirada, 
entonación de voz). Su gran capacidad de comunicación le califican como una persona apta para transmitir políticas de la organización o persuadir a algún 
colaborador sobre algún aspecto en particular.

TRABAJO BAJO PRESIóN

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.78 Porcentaje: 96.86% 

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.

 

DESARROLLO DE EQUIPO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.34 Porcentaje: 79.24% 

Es la habilidad de desarrollar el equipo hacia adentro, el desarrollo de los propios 
recursos.                                                                                                                                                

Nivel desarrollado.-

El evaluado asesora a sus colaboradores en el uso de herramientas y sabe como hacer movimientos estratégicos con el recurso humano con el que cuenta, 
direccionándolo a su crecimiento y desarrollo.

 

ORIENTACIÓN AL LOGRO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.56 Porcentaje: 57.03% 

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 en desarrollo.-

El evaluado es capaz de hacer cambios en el proceso con el fin de alcanzar los objetivos establecidos. Motiva a su equipo hacia el mejoramiento y calidad del 
servicio.                                 

 

DESARROLLO DE RELACIONES



Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.75 Porcentaje: 110.75% 

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un gran talento para generar y cultivar buenas relaciones con clientes internos y externos de la organización, manteniendo comunicación 
permanente para poder estar al tanto de las oportunidades de negocios que puedan presentarse, planifica actividades formales e informales como un recurso 
que construya y desarrolle relaciones humanas a nivel laboral.

INTEGRIDAD

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.58 Porcentaje: 108.23% 

Hace referencia a obrar con rectitud y probidad. Las acciones son coherentes con lo que dice.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene un alto nivel en su escala de valores y actúa en consecuencia. Demuestra ética profesional y moral en todo momento. Su conducta es 
intachable y se convierte en un referente de integridad para los demás.   
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