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REPRESENTANTE TECNICO COMERCIAL

El Analisis de Adecuacion al Puesto es un analisis psicodinamico que utiliza un procedimiento estadistico matematico que permite obtener un
porcentaje ponderado llamadoCoeficiente de Adaptacion al Puesto (CAP).

El resultado del CAP le permite realizar interpretaciones de las evaluaciones psicométricas y comparar esos resultados con el perfil ideal del
cargo, arrojando porcentajes de cumplimiento en cada competencia y un porcentaje de adecuacioén al puesto-persona.

EL CAP facilita el proceso de andlisis de resultados para la seleccion de personal en base a las competencias que el candidato ha alcanzado
para su desempefio laboral.

Ademas es un referente para hacer seguimiento del trabajador contratado durante el ciclo de vida laboral en la organizacion, evaluar su
desempefio y plan de desarrollo.

EL CAP también es una forma de pronéstico de cuanto la persona probablemente se adecuara al puesto de trabajo considerando todos los
resultados de la bateria de test aplicados.

Para obtener estos resultados previamente el cliente ha creado el perfil del cargo escogiendo los ejes ("supracompetencias”), que agrupa las
competencias por su naturaleza o funcion), las competencias laborales y el peso con el valor esperado de cada competencia, que quiere evaluar
con los test psicométricos sugeridos por el sistema o elegidos por el cliente.

REPORTES:
Para realizar el analisis de adecuacion al puesto, usted contara con los siguientes reportes:
1. El andlisis de adecuacion al puesto por distribucion psico-dindmica.-

Consta de un grafico lineal-porcentual semaforizado, que representa el nivel de adecuacién al puesto obtenido por la persona y también una
interpretacion cualitativa en seis niveles que son:

» No recomendable (de 0.00 a 49.99%)

o Por desarrollar (de 50.00 a 64.99%)

e Por desarrollar cercano a recomendable (de 64.99 a 79.99%)
o Recomendable (de 80.00 a 120%)

o Sobrecalificacién (de 120,01 a 149.99%)

« No recomendable por sobrecalificado (de 150,00 a 300%)

Ademas un cuadro comparativo del valor obtenido y el valor requerido (sobre 10) en cada uno de los ejes seleccionados para el cargo, este
resultado permite apreciar la adecuacion de la persona al puesto con mas detalle y determinar fortalezas y debilidades en relacion a lo requerido
por la organizacion.

2. Analisis de adecuacién al puesto por competencia.-

Para esta parte del analisis de adecuacion al puesto, se presenta un cuadro de resultados de las competencias previamente seleccionadas para
el cargo, que compara los valores esperados con los valores obtenidos por el evaluado y producto de esta comparacion se obtiene un porcentaje
de adecuacién o de cumplimiento en cada competencia.

También un gréfico de barras semaforizado de dichos porcentajes, para tener una apreciaciéon como un perfil de las competencias de la persona
en relacion con la adecuacion al puesto.

3. Interpretaciones por competencia.-

Independientemente del célculo del ajuste al cargo anterior, esta parte del informe proporciona una interpretacion cualitativa sobre el nivel de
desarrollo de cada competencia del evaluado.

El nivel obtenido para las competencias depende de los resultados de los tests aplicados.

Esta parte del informe le ayuda a tomar decisiones sobre las competencias laborales que necesita desarrollar y las que hay que aprovechar en la
persona evaluada.

4. interpretaciones por test.-
En esta parte del informe encontrara las interpretaciones de los resultados de los test segun el nivel que haya obtenido la persona.

Estos resultados le permiten un andlisis pormenorizado de los comportamientos, habilidades o destrezas del evaluado en base a baremos
correspondientes a sus caracteristicas demogréficas



Los resultados presentados en este reporte se basan en las respuestas del candidato que ha respondido a la evaluacion desde el 2017-10-17 11:19:24 hasta el
2017-10-18 12:50:45
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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 7.79 7.00
2 ADMINISTRATIVAS 7.63 7.00
3 COGNITIVAS 9.09 7.00
4 COMERCIALES 7.06 7.67
5 COMUNICACIONALES 8.25 6.67
6 EMOCIONALES 8.75 6.50
7 LIDERAZGO 8.38 6.00
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8 RELACIONALES 7.64 6.50
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. Valor Valor Cumplimiento
SIS Obtenido Requerido %
1 FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD 7.79 7.00 111.22%
2 CAPACIDAD DE PLANIFICACI6ON 7.63 7.00 109.01%
3 FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL 9.09 7.00 129.87%
4 ORIENTACION AL CLIENTE 6.29 7.00 89.86%
5 ORIENTACISON Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS 9.60 10.00 95.96%
6 PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR) 5.29 6.00 88.23%
7 BUSQUEDA DE INFORMACION 7.78 7.00 111.14%
8 ESCUCHA ACTIVA 7.65 7.00 109.35%
9 IMPACTO E INFLUENCIA 9.32 6.00 155.31%
10 RESILIENCIA 8.75 6.00 145.84%
11 TRABAJO BAJO PRESI6N 8.75 7.00 124.95%
12 ORIENTACION AL LOGRO 8.38 6.00 139.72%
13 DESARROLLO DE RELACIONES 8.22 6.00 137.07%
14 TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS 7.07 7.00 100.93%
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Interpretacion de Competencias
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FLEXIBILIDAD Y ADAPTABILIDAD
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.79 Porcentaje: 111.22%

Facilidad para adaptarse de manera rapida, adecuada y eficaz a los cambios. Capacidad para trabajar dentro de cualquier contexto.
Nivel muy desarrollado.-
Demuestra adaptabilidad 6ptima y rapida frente a los cambios de su contexto laboral. Es muy flexible en sus acciones o formas de pensar si eso apoya su

crecimiento profesional o al cumplimiento de metas organizacionales. Propone los cambios que ameriten tanto a nivel personal como grupal o institucional, sabe
como adaptarse a esos cambios pues prevé las situaciones.

CAPACIDAD DE PLANIFICACION
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.63 Porcentaje: 109.01%

Es la capacidad de determinar claramente las metas y prioridades de su tarea, area y proyecto; estipulando la accion, los plazos y los recursos requeridos.
Nivel muy desarrollado.-

Tiene una determinante capacidad de programar y organizar el trabajo, llegando al punto de establecer mecanismos acertados de evaluacion y seguimiento.
Selecciona métodos, recursos e instrumentos para cumplir con los objetivos. Tomando en cuenta datos externos que afiancen la calidad de sus actividades

FACTOR G. INTELIGENCIA GENERAL

Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 9.09 Porcentaje: 129.87%

Nivel Alto: El evaluado tiene la capacidad para establecer relaciones, la abstraccion, induccién y deduccion. Dispone también la capacidad de razonamiento, ya
sea este: Inductivo: En el que supone partir de los datos concretos y particulares de un problema a la ley general que los explica. Deductivo: Cuando a partir de
una ley general o principio, se sacan conclusiones aplicandolas a un caso particular, derivadas de ese principio general mas amplio. Asi mismo, el evaluado tiene

la capacidad de abstraccion, de analisis, de sintesis, de aplicacion de la inteligencia a nuevos problemas mediante el establecimiento de relaciones. Y finalmente
tiene gran capacidad para conceptualizar y aplicar el razonamiento sistematico a nuevos problemas.

ORIENTACION AL CLIENTE
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 6.29 Porcentaje: 89.86%

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.

ORIENTACION Y ADAPTABILIDAD A LAS VENTAS
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Valor Requerido: 10.00 Valor Obtenido: 9.60 Porcentaje: 95.96%
Buscar activamente la manera de ayudar al cliente, ofrecer guias o sugerencias para que tome decisiones
ORIENTADO A LA VENTA AGRESIVA (HUNTER)

Su personalidad da cuenta de que entiende el negocio comercial y que puede tomar decisiones adecuadas para mejorar sus probabilidades de cierre. Es
estratégico y rapido para evaluar diferentes acciones y decidir cudl le traerd mejores resultados.

Al tener una buena capacidad para establecer nuevos contactos, el evaluado tiene un alto nivel de confianza en si mismo y seguridad. Conoce los medios para
atraer clientes potenciales y detecta necesidades para proponer productos o servicios adaptados a éstas.

Sabe cémo enfrentarse a los posibles inconvenientes y se centra en los esfuerzos para convencer a los demas. Muestra audacia y determinaciéon en sus
acciones. No rehlye a los retos y sabe aprovechar las oportunidades para obtener beneficios. Puede mostrarse insistente ante la adversidad y no se dara por
vencido hasta conseguir los resultados que espera.

En conclusion, el evaluado muestra muy buena capacidad para las ventas y el éxito de su desempefio vendra del ambiente y las herramientas que pueda
proveer la empresa. Sin embargo, hay que tomar en cuenta que su agresividad comercial no lo hace idéneo para ventas consultivas ni en las que debe dar
seguimiento a los clientes para largo plazo. Busca cierres inmediatos y podréa frustrarse si no consigue lo que obtiene al corto plazo.

PERSEVERANCIA COMERCIAL (TIPO AGRICULTOR)

Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 5.29 Porcentaje: 88.23%

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

Nivel desarrollado

El evaluardo tiene la capacidad de buscar opciones para superar obstaculos y no darse por vencido; pone en practica estrategias para conseguir cierres de

negocios o ventas, tiene clara la importancia de esperar el momento justo y los recursos adecuados, segun el tipo de cliente y sus necesidades; con frecuencia
estéa disponible y presente cuando el cliente lo requiere, de este modo asegura su fidelidad.

BUSQUEDA DE INFORMACIS6N
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.78 Porcentaje: 111.14%

Es la inquietud y la curiosidad constante por saber mas sobre cosas, hechos o personas. Implica buscar informacion mas alla de las preguntas rutinarias o de lo
que requieren en el puesto.

Nivel muy desarrollado.-
Tiene un muy desarrollado grado de curiosidad e inquietud por encontrar respuestas a sus interrogantes. Tiene gran tendencia a la investigacion y el

descubrimiento. Aplica herramientas formales e informales para recaudar informacion. Solicita a otras personas le proveean de informacion a partir de sus
inquietudes. Conoce muy bien las técnicas de investigacion.

ESCUCHA ACTIVA
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.65 Porcentaje: 109.35%

Interpretar y escuchar lo que otra persona estéa diciendo y hacerle preguntas adecuadas
Nivel muy desarrollado.-

El evaluado tiene elevada capacidad de escuchar a los demas, se interesa por plantear interrogantes que desarrollen el didlogo sobre el tema de interés para el
interlocutor, propicia una conversacion productiva. Esta habilidad le apoya en el manejo de gente porque mantiene muy buenas relaciones interpersonales.

IMPACTO E INFLUENCIA



Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 9.32 Porcentaje: 155.31%

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

Nivel muy desarrollado.-

El evaluado da una muy buena impresion a los demas, su lenguaje corporal es impactante y tiene una muy buena capacidad verbal, de modo que tiene gran

habilidad de persuadir con su palabra. Sostiene argumentos sélidos en su exposiciéon de modo que obtiene resultados acorde a su intencionalidad. Convence a
su interlocutor.

RESILIENCIA
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 8.75 Porcentaje: 145.84%

Es la capacidad para afrontar la adversidad y salir fortalecido de ella.
Nivel muy desarrollado.-
Es un gran estratega en el mundo laboral, considera a la adversidad como una oportunidad de aprender o méas aun de crecer. Tiene confianza en si mismo y en

el equipo, muestra energia y planifica claramente lo que se debe hacer en situaciones dificiles o problemas. Sabe bien con qué recursos cuenta y cémo
utilizarlos.

TRABAJO BAJO PRESI6ON
Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 8.75 Porcentaje: 124.95%

Es la capacidad para responder y trabajar con alto desempefio en situaciones de mucha exigencia.
Nivel muy desarrollado.-
Tiene la capacidad para trabajar bajo presion. No pierde el control sobre las actividades que esta realizando, a pesar de que esté siendo presionado. Usualmente

tiene un buen sentido de urgencia por lo que prioriza lo que tiene que ser finalizado en primer lugar, hasta lo que puede esperar a ser resuelto. Busca realizar
bien sus tareas sobre todo en situaciones de mucha exigencia.

ORIENTACION AL LOGRO
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 8.38 Porcentaje: 139.72%

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 motivacién 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.

DESARROLLO DE RELACIONES
Valor Requerido: 6.00 Valor Obtenido: 8.22 Porcentaje: 137.07%

Es la habilidad de construir y mantener relaciones cordiales con personas internas o externas a la organizacion.
Nivel muy desarrollado.-
Tiene un gran talento para generar y cultivar buenas relaciones con clientes internos y externos a la organizacién, manteniendo comunicacién 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.

TRABAJO EN EQUIPO POR OBJETIVOS



Valor Requerido: 7.00 Valor Obtenido: 7.07 Porcentaje: 100.93%

Es la habilidad para organizar y movilizar los equipos de trabajo hacia objetivos concretos, incentivando con entusiasmo la realizacién de actividades.
Nivel muy desarrollado.-
Se interesa por conocer perfectamente los objetivos del equipo y sabe como direccionarlos hacia ellos, seleccionando actividades adecuadas segun los

intereses de sus comparieros, asignando o sugiriendo a cada uno responsabilidades claras y propiciando interrelacion con los lideres para motivarlos hacia a la
consecucion de las metas. Disefia estrategias que no se desvien del objetivo planteado.
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