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Distribución Psicodinámica

JEFE DE VENTAS REGIONAL MAYO 2015
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Los resultados de las evaluaciones muestran que existe una  brecha entre lo que el puesto requiere y las competencias que posee al momento el 
evaluado.

Los resultados indican que probablemente la persona evaluada de vez en cuando muestra las competencias requeridas, con una tendencia a ser 
poco frecuente; sin embargo, si lo decide, podría desarrollar las competencias que el puesto requiere, caso contrario, posiblemente necesita ser 
cambiado o considerado para otra posición.

ES DESARROLLABLE 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 estar por desarrollar 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.
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 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 recursos humanos en la 
empresa.

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 del CAP.

 

 

 

 

Análisis de Ejes de Comportamiento

Eje Valor
Obtenido

Valor
Requerido

1 ACTITUDINALES 4.29 7.00

2 ADMINISTRATIVAS 3.84 7.50

3 COMERCIALES 2.27 7.50

4 COMUNICACIONALES 6.34 7.00

5 EMOCIONALES 4.31 8.00
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6 LIDERAZGO 4.55 7.33

7 VALORES 2.90 7.00



 

Análisis por Competencia
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Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 ALTA ENERGíA 4.29 7.00 61.34%

2 ORDEN Y CALIDAD 3.34 7.00 47.73%

3 PENSAMIENTO ESTRATéGICO 4.34 8.00 54.27%

4 ORIENTACIóN AL CLIENTE 4.54 8.00 56.73%

5 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 0.00 7.00 0.00%

6 COMUNICACIóN EFECTIVA 6.34 7.00 90.59%

7 TRABAJO BAJO PRESIóN 4.31 8.00 53.86%

8 EMPOWERMENT 4.48 7.00 63.98%

9 ORIENTACIÓN AL LOGRO 4.45 7.00 63.52%

10 POTENCIAL DE LIDERAZGO 4.71 8.00 58.93%

11 CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA 2.90 7.00 41.43%
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Interpretación de Competencias
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ALTA ENERGíA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.29 Porcentaje: 61.34% 

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 en desarrollo.-

Muestra cierta dificultad en trabajar eficazmente en diferentes situaciones cambiantes o con participantes muy diversos. Prefiere trabajar con pocas personas y 
en eventos sociales mantener un perfil bajo. Podría trabajar en jornadas muy extensas siempre y cuando sea por algo que le interese.

 

ORDEN Y CALIDAD

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 3.34 Porcentaje: 47.73% 

Es la preocupación continua por comprobar y controlar el trabajo y la información. Implica también una insistente necesidad de entregar las tareas verificando la 
calidad de las mismas.

Nivel en desarrollo.-

Conoce  las normas y procesos a seguir en su trabajo o área laboral y a veces los cumple  con  nivel de orden y calidad requerido. No siempre realiza un trabajo 
ordenado y a tiempo. Si se plantea estándares y metas de alto nivel se podría esforzar cada vez más por desarrollar  orden y calidad de sus labores.

PENSAMIENTO ESTRATéGICO

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.34 Porcentaje: 54.27% 

Se refiere a la capacidad de visualizar en el tiempo las causas y consecuencias de las acciones, pudiendo planificar acontecimientos, proyectos y eventos para 
cumplir las metas estratégicas.

Nivel en desarrollo.-

Conoce parcialmente  su entorno empresarial, de modo que no siempre puede identificar las oportunidades, personas o herramientas que pueden ser útiles ; 
tiene dudas sobre cuándo y cómo actuar en su momento. Tiene cierta dificultad en proyectarse hacia futuro e integrar las diferentes partes a un todo.  

    

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.54 Porcentaje: 56.73% 

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

Nivel en desarrollo.-

El evaluado se conforma con ofrecer al cliente soluciones genéricas según van surgiendo sus requerimientos, a pesar de  estar de acuerdo en que las acciones 
de la compañía deben estar orientadas hacia ellos. Le hace falta interesarse en personalizar su servicio y en mostrarse más amable y diligente.  

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)
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Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 0.00 Porcentaje: 0.00% 

Competencia que se basa en el seguimiento al cliente y la perseverancia necesaria para concretar una venta.

Nivel poco desarrollado

El evaluado está habituado a seguir los procedimientos tradicionales, rara vez considera cambios en función de las observaciones de otros. Muestra dificultad 
para impulsar negociaciones o cierres de ventas. Si bien, podría funcionar en cargos en los que sólo debe mantener clientes y administrar las relaciones,  tiene 
dificultades para desarrollar nuevos negocios o realizar  cierres oportunos.

 

COMUNICACIóN EFECTIVA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.34 Porcentaje: 90.59% 

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 demás 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.

 

TRABAJO BAJO PRESIóN

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.31 Porcentaje: 53.86% 

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

Nivel en desarrollo.-

Se esfuerza mucho por mantener el auto control  y su desempeño es algo inestable en situaciones que son presionantes. Se le dificulta, en algo, trabajar con 
eficacia en situaciones de mucha exigencia. 

 

EMPOWERMENT

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.48 Porcentaje: 63.98% 

Habilidad para aprovechar la diversidad de los miembros de un equipo y delegarles actividades en función de los talentos de cada uno, logrando un valor 
añadido más alto dentro de la organización.

Nivel en desarrollo.-

Podría fijar de manera regular los objetivos de desempeño y asignar responsabilidades a sus colaboradores (no toma mucho en cuenta las habilidades y 
conocimientos de cada uno). Tiene dudas a la hora de delegar trabajos o lo hace sin un análisis previo.

                                                                                                                                            

ORIENTACIÓN AL LOGRO

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 4.45 Porcentaje: 63.52% 

 Es la capacidad para actuar con velocidad y sentido de urgencia cuando son necesarias decisiones importantes para cumplir con objetivos estratégicos, 
evidenciando una motivación muy fuerte para hacerlo.

Nivel en desarrollo.-

A veces no logra alcanzar los objetivos establecidos a pesar de demostrar cierto entusiasmo. Le hace falta mayor perseverancia para motivar a su equipo de 
trabajo hacia el mejoramiento y calidad del servicio.

 

POTENCIAL DE LIDERAZGO



Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 4.71 Porcentaje: 58.93% 

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 en desarrollo.-

Podría fijar objetivos en común acuerdo con su equipo y sabe asignar funciones. Intenta impactar e influir en las demás personas, aunque no siempre lo logra. A 
veces, duda para tomar decisiones o resolver problemas.

 

CONFIABILIDAD Y CONGRUENCIA

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.90 Porcentaje: 41.43% 

Determina la existencia de congruencia entre las acciones, comportamientos y el discurso.

Nivel en desarrollo.-

Procura ser coherente en sus acciones y lo que piensa, por lo general se preocupa de decir lo que va a hacer y tratar de cumplirlo  

 



 

JEFE DE VENTAS REGIONAL MAYO 2015 GINO TOYAMA JEFE DE VENTAS REGIONAL


