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Distribución Psicodinámica

VENDEDOR HILTI QSI BOLIVIA
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 ADMINISTRATIVAS 4.67 7.00

2 COMERCIALES 3.51 7.00
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Análisis por Competencia

VENDEDOR HILTI QSI BOLIVIA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

Competencia Valor
Obtenido

Valor
Requerido

Cumplimiento
%

1 CAPACIDAD DE PLANIFICACIóN 2.00 7.00 28.57%

2 ESCRUPULOSIDAD 7.33 7.00 104.76%

3 ORIENTACIóN AL CLIENTE 2.00 7.00 28.57%

4 ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 1.52 8.00 18.94%

5 VISIÓN DEL NEGOCIO 7.00 6.00 116.67%
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Interpretación de Competencias

VENDEDOR HILTI QSI BOLIVIA
ANÁLISIS DE ADECUACIÓN AL PUESTO

CAPACIDAD DE PLANIFICACIóN

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.00 Porcentaje: 28.57% 

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, área y proyecto; estipulando la acción, los plazos y los recursos requeridos.

Nivel poco desarrollado

Tiene dificultad para administrar las actividades y poder tomar en cuenta todas las circunstancias que podrían beneficiar y perjudicar un proyecto. Podría pensar 
que las cosas puede resolverlas conforme se vayan presentando

 

ESCRUPULOSIDAD

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.33 Porcentaje: 104.76% 

Capacidad de la persona que es precisa y cuidadosa al hacer o examinar una cosa y en el cumplimiento de los deberes.

Nivel muy desarrollado.-

Tiene mucha preocupación por la organización, calidad,  pulcritud y cumplimiento de normas y procesos de  trabajo asignado a su cargo, con tendencia al 
perfeccionismo, de modo que si no llega a cumplir sus metas  o expectativas puede sentirse frustrado. Puede mostrarse inflexible y no actúa por impulso;  corre 
el riesgo de que por preocuparse tanto en los detalles de lo particular descuide el control de lo general.   

ORIENTACIóN AL CLIENTE

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 2.00 Porcentaje: 28.57% 

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

Nivel poco desarrollado.-

El evaluado comprende y atiende los requerimientos del cliente, sin ir más allá de lo estrictamente necesario. Se muestra como una persona con escasa intuición 
y perseverancia para dar un buen servicio. Le falta  diálogo sincero con cada cliente y mostrarse como alguien que puede solucionar un pedido.

ORIENTACIóN Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS

Valor Requerido: 8.00 Valor Obtenido: 1.52 Porcentaje: 18.94% 

Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guías o sugerencias para que tome decisiones

ORIENTADO AL SERVICIO

El evaluado muestra poca capacidad intuitiva para las ventas. Es probable que se le haga difícil determinar innatamente las necesidades de los clientes o de 
pensar en estrategias que podrían impulsar el cierre de las ventas. Está más orientado hacia actividades que no requieren un alto manejo persuasivo o 
persistencia para el cierre de ventas.

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, podrá tener dificultad para desarrollar nuevos negocios con ellos o para promocionar el cierre oportuno.

Vale la pena confirmar con otras evaluaciones cuál es su orientación laboral más fuerte, puesto que esta prueba muestra que no es un candidato óptimo para 
posiciones comerciales.

 

VISIÓN DEL NEGOCIO
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Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 7.00 Porcentaje: 116.67% 

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

Nivel desarrollado.-

Conoce la proyección y se preocupa por conocer los objetivos de la empresa y  puede diseñar estrategias para cumplirlos. Podría tener una idea más o menos 
clara de a dónde quiere llevar al negocio, procura definir  camino a seguir, teniendo en cuenta  impacto de las nuevas tecnologías, las necesidades y 
expectativas cambiantes de los clientes.                                                                                                                     
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