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[bookmark: _Hlk202311650]EVALUACIÓN DE DESEMPEÑO
RESUMEN EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO
	EVALUADO

	Nombre
	Karol Polania

	Departamento
	Ventas

	Cargo
	Jefe de área



	ASPECTOS A EVALUAR
	PORCENTAJE GENERAL
	CRITERIOS DE EVALUACIÓN
	PORCENTAJE INTERNO

	METAS
	40%
	M1: Registrar facturas de ventas mensuales por valor de $500.000, aplicando los protocolos de servicio de la organización para mantener flujo de ventas constante.
	20%

	
	
	M2: Abastecer los productos agotados en un término de 8 horas, mediante el uso del Sistema de Información de la Organización para mantener nivel óptimo de stock.
	20%

	COMPETENCIAS FUNCIONALES
	30%
	CF1: Recepcionar y atender al cliente contemplando sus necesidades de compra, aplicando reglas de cortesía y controlando el tiempo de atención, de acuerdo a las políticas de la organización.
	13.5%

	
	
	CF2: Ejecutar la venta considerando los requerimientos del cliente y de acuerdo a la política comercial de la organización.
	16.5%

	COMPETENCIAS CONDUCTUALES
	30%
	CC1: Liderazgo
	15%

	
	
	CC2: Orientación al logro
	15%

	TOTAL
	100%
	
	



PONDERACIÓN LOGRADA: 1,5
CALIFICACION FINAL: 1
CATEGORÍA FINAL: Bajo






EVALUACIÓN DE METAS
Explicación del proceso:
	CRITERIOS DE EVALUACIÓN
	PORCENTAJE INTERNO
	NIVEL ESPERADO
	CATEGORIA LOGRADA

	M1: Registrar facturas de ventas mensuales por valor de $500.000, aplicando los protocolos de servicio de la organización para mantener flujo de ventas constante.
	20%
	3
	ESTANDAR

	M2: Abastecer los productos agotados en un término de 8 horas, mediante el uso del Sistema de Información de la Organización para mantener nivel óptimo de stock.
	20%
	3
	ESTANDAR 



	TABLA DE CALIFICACIONES DE PERFIL

	PONDERACIÓN LOGRADA
	CALIFICACIÓN
	CATEGORIA

	1 - 2,73
	1
	Bajo

	2,74 – 3,26
	2
	Básico

	3,27 - 5
	3
	Bueno 



PONDERACIÓN LOGRADA: 1
CALIFICACION FINAL:  1
CATEGORÍA FINAL: Bajo









EVALUACIÓN COMPETENCIAS FUNCIONALES
Explicación del proceso:
	CRITERIOS DE EVALUACIÓN
	PORCENTAJE INTERNO
	NIVEL ESPERADO
	CATEGORIA LOGRADA

	CF1: Recepcionar y atender al cliente contemplando sus necesidades de compra, aplicando reglas de cortesía y controlando el tiempo de atención, de acuerdo a las políticas de la organización.
	13.5%
	2
	ESTANDAR

	CF2: Ejecutar la venta considerando los requerimientos del cliente y de acuerdo a la política comercial de la organización.
	16.5%
	2
	ESTANDAR


I
	TABLA DE CALIFICACIONES DE PERFIL

	PONDERACIÓN LOGRADA
	CALIFICACIÓN
	CATEGORÍA

	1 – 1,34
	1
	Bajo 

	1,35 – 2,65
	2
	Básico 

	2,66 - 3
	3
	Bueno 



PONDERACIÓN LOGRADA: 1,22
CALIFICACION FINAL: 1
CATEGORÍA FINAL: Bajo









EVALUACIÓN COMPETENCIAS CONDUCTUALES
Explicación del proceso:
	CRITERIOS DE EVALUACIÓN
	PORCENTAJE INTERNO
	NIVEL ESPERADO
	CATEGORIA LOGRADA

	CC1: Liderazgo
	15%
	3
	ESTANDAR

	CC2: Orientación al logro
	15%
	3
	ESTANDAR



	TABLA DE CALIFICACIONES DE PERFIL

	PONDERACIÓN LOGRADA
	CALIFICACIÓN
	CATEGORIA

	1 – 1,85
	1
	Bajo

	1,86 – 3,14
	2
	Básico

	3,15 - 4
	3
	Bueno



PONDERACIÓN LOGRADA: 1,5 
CALIFICACION FINAL: 1
CATEGORÍA FINAL: Bajo 












COMPROMISOS DE MEJORA
	EVALUADO

	Nombre
	N3

	Departamento
	

	Cargo
	



	COMPROMISOS

	COMPETENCIA O META
	ACCIONES DE MEJORA
	INDICADORES
	FECHA

	META 
	• Optimizar los tiempos de reposición de productos agotados, organizando mejor las tareas diarias, priorizando la atención a pr oductos de alta rotación y realizando un seguimiento constante al inventario, con el objetivo de alcanzar tiempos de reposición inferiores a 4 horas.
•Implementar métodos de control y revisión más efectivos para reducir al mínimo los faltantes, garantizando una disponibilidad oportuna de los productos en el punto de venta.
•Mantener y fortalecer el cumplimiento en el registro de ventas, buscando superar los $750.000 mensuales mediante estrategias de atención personalizada, impulso de productos clave y aplicación de técnicas de venta efectivas.
•Administrar mejor el tiempo de atención al cliente, asegurando mayor productividad sin afectar la calidad del servicio ni la experiencia del comprador.
•Participar activamente en espacios de retroalimentación y capacitación que permitan mejorar las prácticas comerciales y el cumplimiento de los objetivos mensuales establecidos por la organización.
	M1: Registrar facturas de ventas mensuales por valor de $500.000, aplicando los protocolos de servicio de la organización para mantener flujo de ventas constante.
M2: Abastecer los productos agotados en un término de 8 horas, mediante el uso del Sistema de Información de la Organización para mantener nivel óptimo de stock
	01/07/2025

	COMPETENCIA FUNCIONAL
	 • Desarrollar la capacidad para describir con mayor claridad las características y el funcionamiento de los productos o servicios, brindando información completa y útil al cliente.
• Reforzar las habilidades de comunicación para transmitir de manera efectiva los beneficios y condiciones de los productos, atendiendo oportunamente las inquietudes del cliente.
• Mejorar el uso del sistema de inventario, realizando consultas frecuentes y precisas para verificar la disponibilidad de productos antes de cada venta.
• Aplicar correctamente las condiciones y políticas establecidas por la organización durante el proceso de venta, asegurando una atención alineada con los estándares de calidad y servicio.
• Participar activamente en espacios de formación o capacitación que contribuyan al fortalecimiento de las competencias funcionales requeridas por el cargo.
• Solicitar y aplicar retroalimentación continua para identificar oportunidades de mejora y elevar el nivel de desempeño en futuras evaluaciones.
	[bookmark: _heading=h.munbrkkprzqh]CF1: Recepcionar y atender al cliente
Indicadores Estándar:
1- Atender e interpretar demandas del cliente según su perfil.
2- Comunicación fluida y eficaz.
3- Destina tiempo de atención según necesidades.
4- Cumple horarios de apertura y cierre del local.

Indicadores Superiores:
1- Anticipa necesidades del cliente.
2- Comunicación empática y persuasiva incluso en situaciones difíciles.
3- Optimiza tiempos de atención sin comprometer la calidad.
4-Sugiere mejoras operativas.

Indicadores Inferiores:
1- Da respuestas genéricas o inadecuadas.
2- Comunicación poco clara.
3- Mala administración del tiempo.
4- Incumplimiento en apertura y cierre.
[bookmark: _heading=h.b7gc395yiyd4]CF2: Ejecutar la venta
Indicadores Estándar:
1- Describe productos y muestra su funcionamiento.
2- Expone beneficios y garantías.
3- Verifica stock en sistema.
4- Cierra ventas cumpliendo políticas.

Indicadores Superiores:
1- Recomienda productos que agregan valor.
2- Aplica estrategias persuasivas.
3- Gestiona inventario proactivamente.
4- Cierra ventas con alta satisfacción.

Indicadores Inferiores:
1- Dificultad para describir productos.
2- Debilidad al comunicar beneficios.
3- Problemas para consultar stock.
4- Cierre de ventas deficiente.
	01/07/2025

	COMPETENCIA CONDUCTUAL
	• Desarrollar habilidades de liderazgo efectivas, asumiendo la responsabilidad de dirigir y orientar al equipo con claridad, especialmente en momentos clave o cuando se requiera definición de objetivos.
•Establecer canales de comunicación abiertos, constantes y bidireccionales con el equipo, promoviendo la confianza, la motivación y la comprensión de las metas organizacionales.
•Identificar las necesidades y fortalezas de cada miembro del equipo para asignar funciones según sus capacidades, y acompañar su desarrollo profesional y personal.
•Aplicar un estilo de liderazgo flexible y empático, capaz de adaptarse a las características de cada situación, promoviendo la colaboración y el compromiso colectivo.
•Facilitar espacios de retroalimentación en los que se aborden tanto aspectos positivos como oportunidades de mejora, fomentando un ambiente de aprendizaje y mejora continua.
•Participar activamente en capacitaciones en liderazgo, gestión de equipos y comunicación efectiva, con el fin de fortalecer las competencias necesarias para influir positivamente sobre el equipo.
•Mejorar la organización y planificación de objetivos, asegurando que cada colaborador tenga claridad sobre lo que se espera de él y los pasos para alcanzarlo.
•Promover una cultura de trabajo basada en el respeto, la confianza y la orientación a resultados, elevando el nivel de desempeño general del equipo.
	[bookmark: _heading=h.1a0bfg2fkw38]CC1: Liderazgo
Nivel 1 (Crítico / Bajo):
1- No lidera ni define objetivos.
2- Baja influencia.
3- Irrespetuoso al corregir.
4- No fomenta trabajo en equipo.

Nivel 2:
1- Lidera con exceso de control o descuido del clima laboral.
2- Retroalimenta parcial.
3- Conocimiento limitado del área.
4- Ineficaz en conflictos.

Nivel 3:
1- Motiva y adecua funciones del equipo.
2-  Comunica claramente.
Retroalimenta.
3- Conduce bajo presión.

Nivel 4 (Alto):
1- Carismático, genera compromiso.
2- Preocupación por desarrollo del equipo.
3- Genera resultados sobresalientes.
4- Ve las crisis como oportunidades.

CC2: Orientación al Logro
Nivel 1 (Crítico / Bajo):
1- Solo cumple lo mínimo.
2- No alcanza estándares.
3- No corrige errores ni se esfuerza.

Nivel 2:
1- Cumple tareas pero no alcanza metas.
2- Necesita motivación externa.
3- Se frustra y no mejora métodos.

Nivel 3:
1- Cumple objetivos con calidad.
2- Se esfuerza sin supervisión.
3- Crea estrategias para superar dificultades.

Nivel 4 (Alto):
1- Se fija metas desafiantes.
2- Supera expectativas.
3- Inspirador y proactivo ante crisis.
3- Mejora métodos y toma riesgos calculados.
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