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Distribución Psicodinámica

JEFE ZONAL DE VENTAS - LIMA 
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 ADMINISTRATIVAS 0.00 7.50

2 COGNITIVAS 9.32 6.50

3 COMERCIALES 7.32 7.50

4 COMUNICACIONALES 9.13 8.00

5 LIDERAZGO 8.70 8.00
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Análisis por Competencia

JEFE ZONAL DE VENTAS - LIMA 
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 CALIDAD DE TRABAJO 0.00 7.00 0.00%

2 CAPACIDAD DE GESTIóN 0.00 8.00 0.00%

3 APTITUD MENTAL NUMéRICA 9.09 6.00 151.52%

4 PENSAMIENTO ANALíTICO 9.55 7.00 136.36%

5 ORIENTACIóN AL CLIENTE 7.50 8.00 93.75%

6 RESOLUCIÓN DE PROBLEMAS 7.14 7.00 102.04%

7 COMUNICACIóN EFECTIVA 9.13 8.00 114.19%

8 POTENCIAL DE LIDERAZGO 8.70 8.00 108.74%
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Interpretación de Competencias

JEFE ZONAL DE VENTAS - LIMA 
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

CALIDAD DE TRABAJO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Es la excelencia en  el trabajo a realizar.  Implica exactitud, atención al detalle y conocimientos del área para presentar un trabajo con calidad.

Nivel poco desarrollado.-

Muestra poco interés en obtener conocimientos de su especialidad, los mismos que no son suficientes para entregar los resultados de su trabajo con calidad. Le 
resulta difícil realizar las cosas con cuidado y detalle, probablemente no logra establecer los estándares apropiados o le falta hacer seguimiento  de cada 
actividad o tarea.

 

CAPACIDAD DE GESTIóN

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Capacidad de establecer objetivos y prioridades, realizando seguimiento de la evolución en la ejecución.

Nivel poco desarrollado.-

Duda sobre las potencialidades que posee, y no siempre es capaz de gestionar con éxito sus actividades, puede dejar trabajos inconclusos y dar largas a la 
ejecución de algún proyecto. Requiere supervisión para realizar actividades y seguimientos para que finalice trabajos.

 

APTITUD MENTAL NUMéRICA

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 9.09 Porcentaje: 151.52% 

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

Nivel muy desarrollado.-

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: 9.55 Porcentaje: 136.36% 

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.  Se asocia 
con el análisis y la solución de problemas de tipo causa-efecto.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado es muy competente en el  reconocimiento de datos , coordinación de los mismos, reconocimiento de problemas, análisis  lógico de los mismos, 
organización de información. Es una persona muy apta para análisis estadísticos, financieros o actividades relacionadas con los problemas de razonamiento 
numérico.

ORIENTACIóN AL CLIENTE
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Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 7.50 Porcentaje: 93.75% 

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 tiene la habilidad de averiguar con precisión las necesidades de los clientes hasta que se sientan satisfechos de su servicio, incluso supera sus 
expectativas. Logra que lo aprecien por su buen trato y cordialidad, además de valorar el "plus" que sabe brindarles, cualidades que los compromete y fideliza. 

RESOLUCIÓN DE PROBLEMAS

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.14 Porcentaje: 102.04% 

Es la capacidad de brindar soluciones prácticas y ágiles a los problemas de los clientes, atendiendo sus necesidades.

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado es capaz de crear soluciones innovadoras ante los problemas que presente el cliente, tiene muy claras las dificultades que se presentan y las 
causas que las originan. Conoce perfectamente las expectativas del cliente y habitualmente atiende sus necesidades y requerimientos; busca tener un buen 
conocimiento del  producto o servicio que ofrece y de lo que hay  en el mercado o la "competencia", de modo que puede elegir la mejor opción o alternativa de 
solución ante los posibles problemas que puedan presentarse.                                                                                                         

COMUNICACIóN EFECTIVA

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 9.13 Porcentaje: 114.19% 

Es la capacidad para comprender y expresar mensajes, ideas o palabras de manera clara y efectiva, ya sea verbalmente o de forma escrita. 

Nivel muy desarrollado.-

 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. Posiblemente, 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 comunicar a algún 
colaborador sobre algún aspecto en particular. 

POTENCIAL DE LIDERAZGO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 8.70 Porcentaje: 108.74% 

Es la habilidad para orientar la acción de los grupos en una dirección determinada, inspirando valores de acción y anticipando escenarios de desarrollo 
profesional en su equipo de trabajo.

Nivel muy desarrollado.-

Se podría trazar los objetivos que debe cumplir con su equipo de manera muy clara, 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 alta energía y entusiasmo 
acompañados por una gran capacidad para resolver problemas.
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