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METAS

METAS ORGANIZACIONALES

Valor- Economico
Estabilidad
Imagen- Prestigio

METAS AREA
Valor- Econémico

Estabilidad
Imagen- Prestigio

METAS CARGO
Valor- Econémico
Estabilidad
Imagen- Prestigio
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METAS - SMART

SHATT

Especifico Tiempo

Alcanzable
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EVALUACIONES DE DESEMPENO

Evaluacion de jefe Evaluacion 90 grados Evaluacion 360 grados

* Jefe realiza evaluacion * Autoevaluacion  Autoevaluacion
sin involucrar al * Evaluacion del jefe * Jefe
trabajador e Sub alterno
* Par
* Cliente

* El éxito esta no en los resultados sino en como GESTIONO los
resultados

* El éxito de la evaluacion de desempeiio esta en el

AE MENTORIAY CONSULTORIA Feedback Todos los derechos reservados
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GESTION DEL DESEMPENO
OBJETIVOS DE LA GESTION DEL DESEMPENO

Desarrollar y gestionar el talento de las personas

Incrementar el desempeno general de la empresa
Contribuir al logro de los objetivos corporativos

Fomentar una cultura de alto desempeno

Estrategia
de Negocio

I

AE MENTORIAY CONSULTORIA

Todos los derechos reservados
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FASES DE GESTION DEL DESEMPENO e 2 Tutoria

- Acompanamiento

- Retroalimentacion

- Desarrollo de confianza

Estrategia de Negocio

Resultados

Fase | — Planeacion
- Qué queremos lograr y como lo vamos a
lograr

Fase 3 — Retroalimentacion

- Establecer acuerdos y compromisos - Medicion/Calificacion

- Objetivos: - Seguimiento
- Orientacion al logro

- Desarrollo personal (competencias) - Acciones de mejora

- Reconocimiento

AE MENTORIAY CONSULTORIA

Todos los derechos reséfvados
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PROCESO DE GESTION DEL DESEMPENO

Permite traducir la estrategia
de negocio en objetivos, metas
y acciones entendidas por
todos

Todos los aspectos del
desempeno importan

Los objetivos incluyen
comportamientos y resultados

Los empleados juegan un papel
importante en el proceso de
planeacién del desempeno

Los obstaculos para un buen
desempenio se identifican y
resuelven

Los lideres son responsables
de proporcionar una tutoria
efectiva

Los lideres se entrenan para
dar una tutoria efectiva

Los lideres modelan
comportamientos asociados a
una tutoria efectiva (ej:
empatia, desarrollo de
talentos)

Los lideres deben de fomentar
una cultura de alto desempeno
y desarrollo de talentos

Se llevan a cabo sesiones de
retroalimentacion formales e
informales a lo largo del afio

B La auto-evaluacion es
fundamental

B El didlogo abierto y de dos vias
es importante

B La sesion incluye la evaluacion
del desempeno y las
oportunidades de desarrollo

B Mencionar qué se hizo bien y
qué se puede desarrollar

B Claridad acerca de como el
desempeno se reconoce

B Diferenciar tipos de
reconocimiento

* [dentificar el qué

¢ Clarificar el como

» Compromiso

* Acuerdo

AE MENTORIAY CONSULTORIA

* Da seguimiento

* Da retroalimentacion

* Recibe retroalimentacién de otros

*Desarrolla la « Retoma informacién de todo el afo
confianza y

la capacidad

* Calificar el desempeno

* Identificar acciones para mejorar el
desempeno

* [dentificar personas con
potencial y que demuestran
un alto desempeno

* Reconocer esfuerzo

Todos los derechos resetvados
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PLANES DE ACCION EVALUACION DE DESEMPENO

Valores de Calificacion:

Orientacion al resultados

Trabajo en equipo

Relacionamiento con personas

Adaptabilidad

Efectividad: Cumple metas establecidas.

IV. PLAN DE ACCION (Identifique 03 competencias a desarrollar como méximo y proponga acciones de mejora)

COMPETENCIA

PLAN DE ACCION

AE MENTORIAY CONSULTORIA

Todos los derechos reservados
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MATRICES PARA TOMA DE DESICIONES ORGANIZACIONALES

ALTO/BAJO

ALTO/ALTG

wp-mz

BAJO/BAJO

BAJO/ALTO

COMPETENCIAS

AE MENTORIAY CONSULTORIA

Planes de Sucesion
* Cargos Claves
* Cargos Criticos

Altos Potenciales
Planes de carrera acorde a estrategia de negocio

e Expansion

* Nuevos Negocio
* Adaquisicion

* Fusion

* Reduccion

Todos los derechos reservados



Planificacion de Carrera

m Entrenamiento | Desarrollo

Planificacion de Carrera

Evaluacion Plan de
Desempeio Sucesion

AEMENTORIAY CONSULTORIA Todos los derechos reservados



Rutas de Carrera

Proceso de Planificacion de Carrera

% Procesos/Areas Criticas.
1. ORGANIZAR PANELES DE EXPERTOS #% Selecciéon de Cargos Meta - Carrera

L POR AREA PARA IDENTIFICAR: o @ Competencias - Conocimientos

!_ BE!RH!UI | x! MUBE' ” I!E % Atributos compartidos promedio y excelente.
EQMEEIENGHE Gﬁﬁﬁﬂiﬁﬁl MEIﬁ # Atributos desempefio excelente

‘ 3. DESCRIPCION DE

‘ - ECC # Seleccion cargos-roles contributorios.

- CUESTIONARIOS @ Entrevista — encuesta muestra empleados.
1 P o [ —
‘ 5. EFECTUAR ANALISIS DE TAREAS @ Tareas-Situaciones
Criticas e Importantes
‘ 6. DISENAR RUTAS DE CARRERA # Combinar data de encuestas,
panel y adiestramiento

% Elaborar planes de eventos de

‘ 7. IMPLANTAR EL SISTEMA DE desarrollo y entrenamiento

& Analisis de brechas

M PEANIFICACION DE CARRERA i “Assessment”

AEMENTORIAY CONSULTORIA & Asesoramiento sistematico Todos los derechos reservados
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Proceso para definir competencias o atributos

Competencias: //
COrganiacionales Validacién y Confirmacién

Transversales
Cespecificas: carao, nivel
caxap, drea funcional l‘// /’\ /\' /.

1.Observacidn 2. Ustado de !Aempow 4. Entrevistas por 5. Primer modelo 6. Panel de 7. aprobado ef
directa: comporumhntos afinidad los competencias, de competendias. Expertos modelo de

diferenclales, comportamlentos y sistematizar la nombre de las competencias,
-Trabajadores / les pongo un informacién. competencias,
éxitosos, nombre que definicién y
Trabajadores corresponda a la descripcion de las
promedio \/ organizacion. mismas en

comportamientos.

T,

confirmar y validar

S1 Wo S€ aprucka, ¢5
necesane volver a
revisar

AEMENTORIAY CONSULTORIA Todos los derechos reservados
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Rutas de Carrera basada en Competencias - Area de Ventas

AE MENTORIAY CONSULTORIA

Niveles de
Ventas

Iniciativa

Liderazgo de
Equipo

Desarrollo de
otros

Preocupacion
por e ordeny
calidad

Rutas de Carrera

Conciencia
Organizacional

Gerente de
Clientes
Criticos

Crea

oportunidades a

largo plazo

Asume el
liderazgo

Desarrolla al
cliente

Conceptualiza

Utiliza influencia
externa

Lider de Equipo

por Cuentas

Prevé
problemas o
dificultades

Usa poder,
autoridad y
recursos

Gerencia el
entrenamiento
especializado interno

Es disciplinado

Construye
Compromiso

Vendedor
Consultivo

Se adelanta
(1 afio)

Gerencia el
Equipo

Gerencia el proceso
de desarrollo

Es oportuno

Asume posiciones
de bajo perfil

Vendedor
Especializado

Se anticipa
(6 meses)

Forma
Equipos

Selecciona 'y
supervisa

Focaliza

Genera apoyo

Representante
de Ventas 111

Toma decisio-
nes répidas

Participa en el
equipo de los
clientes

Da retroalimentacion
y supervisa a otros

Prioritiza

Entiende como
trabaja la
organizacion del
cliente

Representante
de Ventas Il

Aprovecha la
oportunidad

Trabaja dentro
del sistema

Orienta a otros

Organiza

Entiende el sistema
de compray
distribucion del
cliente

Representante
de Ventas |

Supera
obstaculos

Es miembro impor-
tante del equipo

Ensefia a otros

Es preciso

Se ajusta 'y
adapta

Servicio al
Cliente

Trabaja
duro

Participa y coopera

Da apoyo
positivo

Es meticuloso

Entiende los
procedimientos

Todos los derechos reservados



Ruta de carrera basada en competencias Direccion estratégica

AE MENTORIAY CONSULTORIA

Rutas de Carrera

Abogado I

Asociado

Socio Departamental

Socio General

Competencias

Comp. Entrante

Por Desarrollar/Comp.
Entrante/

Por Desarrollar/Comp.
Entrante/

Por Desarrollar/Comp.
Entrante/

Socio General2
Por Desarrollar

Pensamiento
Analitico

Identifica puntos a favor
0 en contra de un
planteamiento o decision.

Reconoce posibles causas
de la situacion o
consecuencias de

acciones.

Analiza la consistencia
interna de un
planteamiento.
Anticipa obstaculos y
préximos pasos.

Pensamiento
Conceptual

Utiliza el sentido comdn
para resolver el problema.

Identifica discrepancias,
tendecendias o ausencias
de datos en la
informacion.

Aplica el conocimiento de
la Ley/Jurisprudencia o
casos anteriores para
revisar una situacion o
caso actual.

Integra ideas u
observaciones complejas
y las explica con claridad

y sencillez.

Conocimiento
Técnico

Toma iniciativa para
asistir a
cursos/conferencias para
mantenerse actualizado a
nuevos enfoques

Utiliza el conocimiento
técnico para resolver
problemas o analizar

casos.

Se concierte en
especialista en una area
del derecho y ayuda a
resolver problemas o
analizar casos.

Se mantiene actualizado
en los asuntos
importantes de la Firma
pero como negocio.

Utiliza los
conocimientos
técnicos y de
negocios para crear
una vision amplia de
lo que puede ser la
firma, si se aplica
nuevos enfoques.

Blsqueda de
informacion

Hace una serie de
preguntas para
profundizar en el tema

Realiza un esfuerzo
sistematico para
investigar diferentes
fuentes y obtener la
maxima y mejor
informacion en un tiempo
limitado.

Vision de Negocio

Analiza y comprende la
orientacidnestratégica de
la organizacion.

Establece prioridades en
funcion a la orientacion
estratégica de la
organizacion.

Participa activamente
en la definicién de la
estrategia de negocio

Orientacion al
Cliente

Se mantiene en
comunicacion con sus
clientes (internos) sobre
expectativas y
requerimientos

Se compromete en
solucionar cualquier
problema del cliente.

Se esfuerza en dar valor
agregado al cliente.

Detecta necesidades
latentes que van mas alla
expresadas.

Establece relaciones
con el cliente con
perspectivas a largo
plazo.

Desarrollo de
Relaciones de
Negocio

Desarrolla o mantiene
afinidad con un amplio
circulo de conocidos

Hace contacto sociales
promoviendo actividades
para fortalecer el
desarrollo de sus
Relaciones

Identifica relaciones con
posible impacto en la
Firma.

Desarrolla relaciones con
gente de diferentes
sectores/industrias.

Convierte la relacion
en una relacion de
negocios.

Todos los derechos reservados



Rutas de Carrera

Planificacion de Carrera

basada en Cargos

< »

GERENTE > TECNICO\ESPECIALISTA
VP. PRODUCTOS VP PRODUCTOS
TERMINADOS TERMINADOS
GERENTE DE GERENTE DE
OPERACIONES OPERACIONES
GERENTE DE
. il I
GERENTE DE
rOBUEEIoR --
DE PRODUCCION PRODUCCION
SUPERVISOR SUPERVISOR
TECNICO TECNICO
INGENIERO DE INGENIERO DE
AEMENTORIAY CONS PRODUCCION PRODUCCION

Todos los derechos reservados



Plan de sucesion

Plan de Sucesion

ANALISIS
DIAGNOSTICO

)

IDENTIFICACION
O & DE CANDIDATOS
VO
S INTERNOS ®

REVISION DEL o
PLAN ANUAL
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Producto Final — Mapa de Sucesion

CEO
John. Smith
F. Blanco
J. Perez
M. Sinclair
I
I l l l
VP Disefio Director Tecnologia CFO Gerente Recursos Humanos
J. Perez L. Lewis F. LeBlanc M. Sinclair
Jaime Fratel Maria Peterson - Claudia Shaw Maria Picardo
Judy Rojo Quillén Pavén Juan Talbot Kevin Riker

Marcos Black Juan Thompson Pedro Tison - Marina Cuello

Indicadores de Potencial/Desempefio

B3 1 - Promocionable/Desempefio Excepcional
B3 2 - Promocionable con Desarrollo/Desempefio Excepcional

Indicadores de Prontitud

I Inmediata e Prompcionable/Desempeﬁo Superior _
T3 4 - Requiere Desarrollo/Desempefio Excepcional
] En 12-18 Meses B3 5 . promocionable con Desarrollo/Desempefio Superior
En 2-3 Afios M- Promocionable/Desempefio Estandar

7 - Requiere Desarrollo/Desempefio Superior
8 - Promocionable con Desarrollo/Desempefio Estandar
9 - Requiere Desarrollo/Desempefio Estandar

* Los nombre que aparecen en el Mapa de Sucesores son ficticios, este mapa se creo para ejemplificar el product final de Sucesion.

AEMENTORIAY CONSULTORIA Todos los derechos reservados
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Plan de sucesion

Grilla del Potencial / Desempeio

Desempeno
Excepcional

)

Mover Ahora

Promocionable

(2)
Desarrollar Habilidades
Superiores

Potencial

Promocionabl
e con
Desarrollo

Requiere (4)

Maduro para Desarrollar

Desarrollo

AE MENTORIAY CONSULTORIA

Desempeno
Superior

©)

Desarrollar Desempefio

Desempeno
Estandar

©)

Recientemente Promovido

(<6 meses en la posicion)

POTENCIAL

MEDIO ALTO

BaJo

DEscoLocADO

Precisa coaching
paramejorar
resultados

ESTRELLA

Candidato a

~promocién
Precisa un desarrollo

Puede estar en una |’

funciénerrénea

CONTRIBUIDOR
Precisa
entrenamiento,
oportunidades de
desarrollo yretos

"t especial y tutoria

“-._ directiva SigeaatT

.~ PROFESIONAL

| EXPERIMENTADO

INADAPTADO .

éDejar laemnpresa? |,

Tendenciaa
permanecer en la
misma posicién.
Retener y recompensar.
Entrenar aotros.

BaJo

MEDIO

v

ALTO

NIVEL DE DESEMPENO/RENDIMIENTO

Todos los derechos reservados



RESUMEN DEL
MODULO

= Desarrollo organizacional es un
sistema en la organizacion.

= Gestion del desempeno.

= Diseno de rutas de carrera y de
desarrollo de personal.

= Retroalimentar.

Todos los derechos reservados
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