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Distribucién Psicodinamica

JEFE ZONAL DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
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El evaluado se encuentra dentro del rango RECOMENDABLE segun el coeficiente de adecuacion al puesto (CAP). Esto quiere decir que, cuenta
con las competencias requeridas para el cargo o posicion por competencias que se ha definido en perfil del cargo.

ES RECOMENDABLE para:

a) Su contratacion si se trata de un proceso externo de seleccion

b) Su reubicacion 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:

o El area o ambito general dentro del cual se desenvuelve el oficio u ocupacion.

e Las unidades de competencia asociadas al perfil.

o El contexto de competencia, referido a las condiciones y situaciones bajo las cuales el candidato debe demostrar capacidad para ejecutar
una determinada tarea.

o Desempefiar las actividades que componen su perfil ocupacional, segun los criterios esperados.

Es importante tener en cuenta que, el perfil ocupacional basado en competencias responde a una légica de oficios completos mas que a
actividades o tareas aisladas, teniendo de este modo un valor agregado para el &mbito de la formacion profesional, capacitacion y gestion 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 bateria de test
psicoldgicos 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 maximo sus competencias, de modo que, la aplicacion practica 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 comparacion entre los valores requeridos por competencia (asignandole el
peso de importancia) vs. los valores obtenidos por el evaluado, lo cual personaliza todo el calculo de CAP.

Analisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valo_r Valor
Obtenido Requerido

1 ACTITUDINALES 7.39 7.50
2 COMERCIALES 6.05 8.00
3 COMUNICACIONALES 5.50 7.50
4 LIDERAZGO 8.07 8.00
5 RELACIONALES 7.23 8.00
6 VALORES 7.54 7.00



Analisis por Competencia

JEFE ZONAL DE VENTAS

ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

: Valor Valor Cumplimiento
Competencia Obtenido Requerido %
1 INICIATIVA 7.56 7.00 108.04%
2 INNOVACION 7.22 8.00 90.29%
3 NEGOCIACION EFECTIVA 5.47 8.00 68.39%
4 ORIENTACION AL CLIENTE 6.63 8.00 82.89%
5 COMUNICACION EFECTIVA 6.43 8.00 80.35%
6 IMPACTO E INFLUENCIA 4.58 7.00 65.45%
7 ORIENTACION AL LOGRO 8.07 8.00 100.91%
8 TRABAJO EN EQUIPO 7.23 8.00 90.42%
9 INTEGRIDAD 7.54 7.00 107.78%
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Interpretacion de Competencias

JEFE ZONAL DE VENTAS
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO

INICIATIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.56 Porcentaje: 108.04%

Actitud permanente de ser el primero en accionar frente a una situacion. Es la predisposicién a comportarse de manera proactiva en el presente y no solo
enfocarse en lo que hay que hacer en el futuro.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado muestra excelente iniciativa al momento de plantear soluciones o propuestas ante un problema o situaciéon compleja, en lo comun es el primero en
participar y actuar en el planteamiento de alternativas. Prevé situaciones futuras, por ello crea planes de contingencia. Es un referente para los demaés.

INNOVACION
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.22 Porcentaje: 90.29%

Capacidad de crear, cambiar, modificar o mejorar las cosas o situaciones incluso partiendo de situaciones no planificadas ni pensadas con anterioridad.
Nivel muy desarrollado.-

Tiene gran capacidad de crear e innovar sobre todo al momento de dar soluciones o presentar propuestas nuevas. Su originalidad sorprende a nivel interno y
externo de la organizacion siendo utilizada en proyectos de gran valor agregado.

NEGOCIACI6N EFECTIVA
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 5.47 Porcentaje: 68.39%

Es la capacidad de lograr el maximo beneficio para si mismo o para la organizacion frente a una negociacion.
Nivel desarrollado.-
El evaluado orienta las condiciones de negociacion a su favor o de la organizacion que representa, maneja y utiliza herramientas de negociacion. Tiene buena

capacidad de persuadir, e intenta que las cosas se manejen desde su punto de vista; muestra también una apropiada capacidad de manejar conflictos, en caso
de que la negociacién tenga inconvenientes, ocasionalmente tiene las de ganar.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.63 Porcentaje: 82.89%

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

El evaluado es capaz de atender con prontitud las requerimientos del cliente, puesto que, estd pendiente de preguntar sus necesidades y anticiparse a
solucionarlas. Procura enfocar todos sus esfuerzos en generar un valor superior para el cliente, de esta manera consigue fidelizarlo.

COMUNICACI6N EFECTIVA
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 6.43 Porcentaje: 80.35%

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

Nivel desarrollado.-

El evaluado tiene buena habilidad de comprender a los demas y a la vez transmitir sus ideas. Tiene claros sus pensamientos al momento de expresarse ante

otras personas. Utiliza el lenguaje verbal, escrito o corporal adecuado, dependiendo de las circustancias. Maneja bien las reuniones ya que es un buen
interlocutor. Pocas veces, puede tener malentendidos.

IMPACTO E INFLUENCIA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.58 Porcentaje: 65.45%

Habilidad para convencer, influir o impresionar a una persona mediante razones o argumentos para que piense de determinada manera o haga cierta cosa.
Nivel en desarrollo.-

Tiene una mediana posibilidad de causar impacto y persuadir a los deméas. Debe exigirse con rigurosidad para dar una mejor imagen personal y trabajar en su
lenguaje corporal y verbal. La practica es un buen aporte para desarrollar la habilidad de influir en los demas.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.07 Porcentaje: 100.91%

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 motivaciéon muy fuerte para hacerlo.

Nivel muy desarrollado.-
Tiene gran habilidad para incentivar a su equipo y a si mismo hacia la consecucion de las metas planteadas demostrando eficiencia en el logro de resultados.

Esta atento de generar ambiente laboral adecuado para motivar permanentemente a sus comparfieros en mejorar su rendimiento. Su enfoque es hacia la accion
y resultados.

TRABAJO EN EQUIPO
Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.23 Porcentaje: 90.42%

Implica la capacidad de cooperar con los demas, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos para la consecucion de resultados.
Nivel muy desarrollado.-
El evaluado tiene un alto nivel de colaboraciéon y de compromiso organizacional. Demuestra apoyo incondicional a su equipo y a otras areas. Da un valor

agregado a su trabajo para cumplir con los objetivos de la empresa o del equipo. Los demas lo tienen como un referente de cuando se trata de hacer trabajos de
equipo. Resuelve conflictos que puedan darse dentro del grupo de trabajo. Por lo general, va a preferir trabajar con los demas que solo.

INTEGRIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.54 Porcentaje: 107.78%

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

Tiene un alto nivel en su escala de valores y actla en consecuencia. Demuestra ética profesional y moral en todo momento. Su conducta es intachable y se
convierte en un referente de integridad para los demas.
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