METODOLOGÍA DE DESARROLLO DEL CASO DE  
PLANEACIÓN OPERATIVA DE RR.HH.


Para el desarrollo del caso, se aplicará la siguiente metodología:

a. Leer el caso detenidamente para poder identificar los problemas y las acciones de mejora que se relacionan con Recursos Humanos.

b. Los problemas identificados deben dejar claro cualquier situación o desafío que impida o dificulte que la organización alcance sus objetivos relacionados con el personal.

c. La acción de mejora debe ser clara (entendible), concisa (focalizada, sin abordar demasiados asuntos), medible, tener un responsable para su cumplimiento y ser relevante en el tiempo; es decir, una descripción en acciones concretas y medibles.

d. En el archivo “Planeación Operativa (formato)”, en la hoja “Diagnóstico”, en cada fila del formato, se debe colocar un solo problema según se haya identificado en el caso y en la columna siguiente su respectiva acción de mejora. Dentro de una misma acción de mejora se pueden colocar párrafos cortos o incluir viñetas, que aclaren la acción a realizar o que especifiquen su alcance. De acuerdo con la acción de mejora indicada, al lado derecho, en la columna subsistemas de RR.HH., de acuerdo con la lista desplegable, seleccionar el subsistema que más se relacione con la acción de mejora colocada.

e. Copiar el listado de acciones de mejora en la siguiente hoja “Plan de mejora” en la columna acción de mejora. En esta misma hoja debe:

· Determinar la prioridad, de acuerdo con la lista desplegable (A, B, C) según se indique en el caso y en función del significado que tiene cada letra, que se explica en la tabla al final de esta hoja. 

· Colocar la fecha límite de cumplimiento, según lo establezca el caso. La fecha límite no es la fecha en la cual queremos empezar a ejecutar la acción de mejora, sino la fecha máxima en la cual la acción de mejora debe ser cumplida. Si en el caso no existe ninguna fecha señalada, colocar una fecha, un mes, trimestre, cuatrimestre, etc., que a su criterio debería cumplirse dicha acción de mejora, todo dentro de ese año.

· En la columna de responsable, colocar a su criterio las iniciales del nombre y apellido de quien será el responsable de cumplir esta acción de mejora (por ejemplo, JP) que correspondería a Juan Pérez.

· En la columna de apoyo, colocar a su criterio las iniciales del nombre y apellido de quien será el apoyo para cumplir esta acción de mejora (por ejemplo, LM) que correspondería a Luis Muñoz. Si considera que la acción de mejora es sencilla o que no se necesita apoyo, no colocar ninguna inicial.

· En medición / indicadores, se debe tener claro que toda acción de mejora debe poder ser medida para determinar su cumplimiento (especificar dónde se quiere llegar y cómo saber que se ha cumplido). Los indicadores pueden ser cuantitativos, es decir, que pueden ser medidos con un valor numérico (dólares, kg, no. personas, índices financieros o de productividad, etc.). También se puede emplear indicadores cualitativos, es decir, que describan una condición o situación a la que se quiere llegar, estas descripciones deben ser lo más claras, cortas y objetivas posibles. 

A continuación, se presenta un ejemplo de cómo se completaría el formato de Planeación Operativa, donde se detalla las dos formas de indicadores (cuantitativos y cualitativos). En la práctica, no es necesario colocar los dos, sino solo uno de ellos (el que mejor refleje los resultados que se buscan medir), pero a manera de explicación, aquí se colocan estas dos opciones:

	No.
	PRIORIDAD
	ACCIÓN DE MEJORA
	FECHA LÍMITE
	RESP.
	APOYO
	MEDICIÓN / INDICADORES

	EMPRESA XYZ

	1.
	B
	Certificar a la empresa bajo la Norma ISO 9001:2015

· Completar el plan de capacitación con el proveedor externo
	Primer trimestre
	GM
	 JR
	(Cursos realizados / Cursos planificados) *100 = % cumplimiento (Indicador cuantitativo)

	
	
	
	
	
	
	Cumplimiento de cursos de acuerdo con fechas establecidas (Indicador cualitativo)

	2.
	A
	Completar el personal de ventas acorde a la reestructuración
	18-ene-23
	MD
	
	5 vendedores contratados (Indicador cuantitativo)

	
	
	
	
	
	
	Personal de ventas seleccionado y contratado según la reestructuración (Indicador cualitativo)





