Fase Uno

Reunion inicial con el
cliente y propuesta

BUSQUEDA DIRECTA

Fase Dos

Investigacion e
identificacion

UN PROBADO PROCESO EXHAUSTIVO Y COMPLETO

Fase Tres

Evaluacién y

presentacion al cliente

Fase Cuatro

Comprobacion de
referencias y cierre

Fase Cinco

Seguimiento

* Analisis de estilos

culturales, historia,
estructura, aspectos
estratégicos y objetivos
comerciales del cliente

Evaluacion de la situacion
y del entorno competitivo,
formulacion de la estrategia
de busqueda

Aprobacién de las
especificaciones de la
posicion y el perfil ideal,
incluyendo las habilidades
requeridas, experiencia,
calificaciones y aptitudes

Planificacion del proceso
de blsqueda

Estudio en profundidad de
las compafiias relevantes

Red de referencias y
lideres de opinion

Identificar y entrevistar
posibles candidatos
idéneos

Seguimiento continuo del
proceso con el cliente

* Lista corta (short-list) de
candidatos presentada al
cliente

» Entrevistas de
evaluacion de los
candidatos

 Entrevista de candidatos
por parte del cliente

e Toma de referencias y
verificacion de
credenciales

 Asistencia en las
negociaciones de
términos y condiciones
con candidatos finalistas

« Cierre de la busqueda

Evaluacion del cliente
posterior al cierre de la
blsqueda

Proceso de seguimiento
de integracion con el
candidato durante un
afio

Garantia



EVALUACION DE DIRECCION
UNA HERRAMIENTA PARA LIDERES DE NEGOCIOS

Un desafio clave para los lideres de negocios es identificar, potenciar y retener a sus
mejores empleados

-Con la Evaluacion de Direccion brindamos a nuestros clientes un exhaustivo analisis del capital
humano en su organizacion, analizando las habilidades y el desempefio del grupo de ejecutivos
clave, y la coherencia entre sus aspiraciones profesionales y las necesidades de nuestros clientes.

- Nuestros consultores evalGan a los gerentes internos de forma efectiva, utilizando pardmetros
de mercado.

Una Evaluacion de Direccién comprende los siguientes pasos:

-Definir con el cliente sus necesidades y adaptar el proceso a medida para cada proyecto
especifico, estableciendo las competencias clave para la evaluacion de los ejecutivos.

-Evaluar los antecedentes académicos, habilidades, intereses, competencias y desarrollo de los
ejecutivos y estimar su proyeccion futura.

-Presentar un informe de recomendaciones, que permite al cliente asimilar rapidamente la
informacion y comprender profundamente a cada ejecutivo y sus motivaciones.

Una Evaluacién de Direccion permite a los lideres de negocios:

-Tomar decisiones en el nombramiento de posiciones estratégicas y comenzar estrategias a largo
plazo para el desarrollo del equipo directivo.

-Definir equipos directivos para una adquisicion o reestructuracion.
-Implementar programas de cambio cultural.




COACHING

UNA METODOLOGIA MODERNA

El Coaching para Leaders Trust.

El Coaching es el arte de trabajar con los demés para que obtengan resultados fuera de lo comuln y
mejoren su forma de hacer las cosas.

Genera nuevas posibilidades de accion y permite la obtencion de resultados extraordinarios.

Es mucho méas que una herramienta para la gestion, es un modo de ser y de hacer las cosas de forma
cotidiana personal para obtener metas tanto personales como profesionales.

¢Para qué?:
El Coaching permite a cada uno mejorar y mantener su capacidad profesional.
¢Para quién?:
Dirigido a todas aquellas personas importantes para el desarrollo y el buen funcionamiento
de la empresa. Es decir, lideres a todos los niveles.
Es imperativo que el candidato desee recibir el coaching.
Es vital que la direccién de la empresa apoye el coaching como un acto positivo.

¢Cuanto debe durar?
No hay duracién fija, ya que cada situacion es totalmente individual .

Cuando la empresa contrata el coach, se establece un periodo minimo inicial y segin cada caso, una
prevision de posibles extensiones del programa.

¢Como se justifica la inversion?

Un estudio internacional ha demostrado que ofrecer formacién a los empleados puede aumentar sus
resultados de un 22 %, mientras formacién + Coaching aumenta los resultados hasta un 88%.



INTERIM MANAGEMENT
UN PROCESO PRACTICO, RAPIDO Y EFECTIVO

Fase Uno

Reunién inicial con el
cliente y propuesta

Fase Tres

Fase Dos

Identificacion de los
Interim Managers

Firma de contratos

Fase Cuatro

Ejecucion de la
mision

» Comprension de la
situacion y del problema

« Evaluacion de la situacion
y de los objetivos del
cliente

* Propuesta de trabajo
incluyendo las
habilidades,experiencia,
calificaciones y aptitudes,
requeridas para liderar la
solucion

* Aceptacion de la propuesta
por parte del cliente

* Leaders Trust
International, firma un
contrato con el Cliente

* Seleccion de las personas
caﬁ)aces de liderar la gestion
del cambio, de entre el pool
de Interim Managers muy
seleccionados Leaders Trust < Leaders Trust
International International, firma otro

) ) contrato paralelo con el

* Presentacion de candidatos Interim Manager

ara acometer de inmediato

os planes.

 Aceptacion de un Interim
Manager por parte del
Cliente

* Reuniones semanales del
Consultor de Leaders Trust
International con el Interim
Manager.

» Reuniones entre el Cliente,
el Consultor de Leaders
Trust International y el
Interim Manager, con los
documentos de
planificacion y avance de la
mision.

« Consecucion de los
objetivos y entrega de
documento de cierre de la
mision



