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Introduccioén

El motivo que me condujo a presentar este proyecto es el de dar a
conocer el proceso para la obtencion de apoyos crediticios que han
beneficiado al empresario de la Micro y Pequefia Empresa en
general en el Estado de Sinaloa, especificamente en el sur de
Sinaloa, por medio del Programa Fondo Sinaloa de Fomento
Empresarial (FOSIN), como un ejemplo ha tomar para aquellos

interesados en el crecimiento y desarrollo de sus empresas.

Ademas, comprende diversas etapas, como llevar a cabo
diagnosticos profundos para detectar la problematica que hay en la
organizacion de las Micro y Pequefias Empresas, asi como de dar

la capacitacion correspondiente y el seguimiento del mismo.

La presentacion consta de cinco capitulos que describen el proceso
y se divide en dos partes, en la primera etapa es el cOmo se
desarrolla el proceso y en la segunda se incluye un caso de un

empresario que obtuvo los beneficios del Programa FOSIN

En el primer capitulo se da una descripcion del FOSIN, como un

programa viable para apoyo a la Micro y Pequefia Empresa.

En el capitulo dos se informa sobre la técnica a seguir y el

diagndstico inicial de la empresa.



En el tercer y cuarto capitulos se realizan los Diagndésticos
Casuistico y Paramétrico, en estas etapas se exploran las areas en
la empresa, como son Mercado, Operacion, Personal, Legal y

Finanzas.

Posteriormente se dan las recomendaciones y conclusiones.

Trabaje directamente en el caso del empresario Lic. Leodegario
Diaz Lépez, microindustrial, de la Ciudad de Mazatlan, Sinaloa,
guien procesa productos del mar, caso que se ejemplificara paso a

paso, en el proyecto que presento.

Agradezco la colaboracion y asesoria de la C.P. Sara Uribe
Hernandez, quien es la encargada del area de FOSIN, en el sur de

Sinaloa, especificamente en Mazatlan, Sin.



Capitulo I.
1.1. Descripcion del FOSIN

El FOSIN es el Fondo Sinaloa de Fomento Empresarial, el cual fue
creado por el Gobierno del Estado de Sinaloa, a través de la
Secretaria de Desarrollo Econdmico en coordinacion con el Sector

Productivo.

Se cre6 con el proposito fundamental de que las Micro y Pequefias
Empresas, tengan acceso a financiamiento crediticio, y para que sean

mas competitivas y fortalezcan su presencia en el mercado local.

El apoyo crediticio consiste para la Micro Empresa en un monto: de
$ 10.000.00 hasta $ 150.000.00, tasa fija preferencial de 18.5% anual,
con un plazo hasta 18 meses para capital de trabajo y hasta 36 meses

para créditos refaccionarios.

Para la Pequefia Empresa el monto es de $ 150.000.00, tasa fija
preferencial hasta el 25% anual y el plazo hasta 3 afios para capital de

trabajo y hasta 5 afios para créditos refaccionarios.

El apoyo va dirigido a las empresas que:

e Muestren viabilidad econdémica, financiera y de mercado.

e Tengan alto impacto social en su area de influencia y
comprueben su solvencia moral.

e Empleen materias primas sinaloenses.

e Fomenten cadenas productivas.

e Sustituyan importaciones.

e Protejan el medio ambiente.



Los Objetivos del FOSIN son:

e Dar acceso a financiamiento a la Micro y Pequefia Empresa,
mediante esquemas integrales de diagndsticos, capacitacion,
asistencia técnica y mercados.

e Reactivar la economia de las empresas.

e Generar mas y mejores empleos, mas y mejores empresas y
MAas y mejores empresarios.

e Mejorar la calidad de vida de la region.

Se consideré que las empresas susceptibles de financiamiento

seran las siguientes:

Las del Sector Comercio — Supermercados, abarrotes, tiendas de

autoservicio, ferreterias, tlapalerias, tiendas de ropa y boutiques.

Las del Sector Industrial — Carpinterias, talleres de torno, talleres

mecanicos, enlatadoras, talleres de costura, empacadoras.

Las del Sector Servicios — Despacho de abogados, despachos
contables, profesionistas en general, hoteles, restaurantes, alianza de

camioneros y sindicato de taxistas.

La clasificacion de los sectores de la Micro y Pequefia Empresa que
se manejan en FOSIN, se determinaron de acuerdo a la publicacion
de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) del

Diario Oficial de la Federacion*.

* De fecha 11 y 26 de Enero de 1988:



CLASIFICACION DE LOS SECTORES

SECTOR MICRO PEQUENA
Comercio 0 a 5 empleados 6 a 20 empleados
Servicio 0a20 * 21a50 *
Industria 0a30 * 31a100 *

I.2. Descripcion del Proceso del Proyecto de Desarrollo y

Crecimiento Empresarial para la Micro y Pequefia Empresa.

El proceso inicia con un Proyecto de Desarrollo y Crecimiento
Empresarial para la Micro y Pequefia Empresa, que tiene como
objetivo que las empresas tengan acceso a programas de apoyo que

los ayude en su desarrollo y crecimiento empresarial.

El objetivo primordial en esta etapa, es proporcionar a las Micro y
Pequefias Empresas los elementos e instrumentos necesarios para
inducir y mejorar la cultura empresarial mediante capacitacion,
asesoria y financiamiento, asegurandose de establecer los medios

gue permitan elevar la competitividad y productividad.

A las Empresas se les brinda beneficios otorgados, el cual se

desarrolla de la siguiente forma:

1.- Diagnostico:

Se realiza a través de una visita al centro de trabajo, gracias a la
cual se conoce al empresario como persona, se definen sus objetivos
y se determina la madurez administrativa del empresario en funcion de

Su empresa.



2.- Capacitacion:

Es la base para la generacion de cultura empresarial para un
desarrollo integral de las Micros y Pequeiias Empresas, por lo que se

imparte un taller de capacitacion en Desarrollo Empresarial.

3.- Plan de negocios:

Se desarrolla de acuerdo al tamafio y necesidad presente de la
empresa, con la participacion conjunta del consultor y el empresario,
donde se orienta a las empresas sobre programas, instrumentos y

servicios que contribuyen al impulso de su desarrollo intelectual.

4 .- Vinculacion:

Asistencia a las Micros y Pequeilas Empresas en la
identificacion y vinculacion de oportunidades de negocio y expansion

de mercado, apoyandose en Programas de Gobierno.

5.- Seguimiento:

Se forman grupos de trabajo, para realizar reuniones de evaluacién
y enriquecer los compromisos contraidos en su plan de negocio como

base para dirigir el crecimiento de su empresa.

Se espera que al final del proceso el empresario descubra nuevas
habilidades y lleve una mejora continua en su organizacion, ademas

de cumplir con sus compromisos y obligaciones.



Capitulo Il. Antecedentes

II.1. Antecedentes del Empresario y Socios

El proceso se inicia realizando visitas en la empresa del cliente, con el
proposito de realizar entrevistas y cuestionarios de las diferentes
areas de la empresa, lo cual permite un acercamiento de ambas

partes.

El objetivo de esta parte es: conocer al cliente, para poder realizar un

estudio detallado de él y sus socios.

Se pretende identificar el origen y el nivel académico del empresario,
si es rural o es urbano, la edad, con el objetivo de valorar la etapa en
la vida en la cual esta él para el desarrollo de sus proyectos, el
propésito es acumular la suficiente informacion para ir delineando el

perfil del cliente.

Se debe conocer como se define el empresario en su ocupacion. Es
necesario investigar la educacion formal e informal, ya que el nivel de
escolaridad nos da la de cultura, de comunicacién, de habitos, y una

capacidad de desarrollo.

Asi también es importante conocer los antecedentes familiares,
empresas familiares anteriores, para identificar la dependencia que
existe con el entrevistado y ver el comportamiento que vivié por parte
de sus padres, ya que los niveles culturales del padre y de la madre
afectan de alguna manera en el desempefio del empresario, asi como

los de su pareja, suegros y hermanos.



La familia en la empresa, en esta etapa, lo que resulta importante es
de evaluar a cada familiar en la empresa en relacién a su participacion

en la misma, su frecuencia de apoyo Yy tipo de retribucion.

En su trayectoria empresarial, el objetivo es ver como fueron, los
antecedentes laborales previos a la empresa y sobre todo que tan
consistentes han sido estos hechos. El observar que todo lo que ha
estado haciendo ha sido bajo una estrategia que culmina con la
empresa, contrario a una persona que da varios giros sin ningun
propoésito, interesa saber que tanto de su negocio forma parte de un
proyecto de vida, de una planeacién de su carrera, ya que esto nos da
consistencia a largo plazo y de ahi la facilidad para trabajar con el
empresario en la fijacion de la Vision, Mision y Filosofia de su

empresa.

Se debe tener en cuenta también los aspectos de sus metas
personales, con esto conocera que tan clara tiene su propio vision del

futuro y que tanto abarca los distintos aspectos de su vida profesional.

En la administracion del tiempo, es de vital importancia conocer el
manejo y el control de su tiempo, para determinar algun proceso o

tratamiento que requiera en el diagnostico.

En base a lo anterior, se utiliza para iniciar el proceso con la forma
titulada Antecedentes Generales (Forma 1), que enseguida se

presenta:



ANTECEDENTES GENERALES

EL EMPRESARIO Y LOS SOCIOS
1. GENERALES

11
1.2
13

NOMBRE

(FORMA 1)*

DIRECCION

TELEFONO

2. ANTECEDENTES DEL EMPRESARIO

2.1

2.2

2.3

EL EMPRESARIO

ORIGINARIO

LUGAR

EDAD

ESTADO CIVIL

OCUPACION

ESCOLARIDAD

ESTADO DE SALUD

COMENTARIOS DEL EMPRESARIO

LOS PADRES
NOMBRES

ORIGINARIOS

VIVEN

LUGAR

EDAD

OCUPACION

ESCOLARIDAD

ESTADO DE SALUD

COMENTARIO DE LOS PADRES

NUMERO DE HERMANOS NACIDOS

NOMBRES

EDAD

OCUPACION

LUGAR DENTRO DE SUS
HERMANOS




ANTECEDENTES DE LA PAREJA

3.1

3.2

3.3

LA PAREJA
NOMBRE
ORIGINARIA

VIVE

EN QUE LUGAR
EDAD

ESTADO DE SALUD
OCUPACION
ESCOLARIDAD
COMENTARIO

LOS SUEGROS
NOMBRE
ORIGINARIOS
VIVEN

LUGAR

EDAD

ESTADO DE SALUD
OCUPACION
ESCOLARIDAD
COMENTARIO
NUMERO DE CUNADOS
NOMBRE

EDAD

OCUPACION
LUGAR DENTRO DE SUS
HERMANOS

4. EL MATRIMONIO

4.1

4.2
4.3

ANOS DE CASADOS
SITUACION AFECTIVA DEL
MATRIMONIO

HIJOS

NUMERO DE HIJOS
EDAD
OCUPACION
ESTADO CIVIL

10



ESCOLARIDAD

ESTADO DE SALUD

7. FILOSOFIA Y/O CARACTER
7.1 HOBBIES, COLOR, PERSONAS

7.2 COMENTARIOS

8. METAS PERSONALES
8.1 PROFESIONALES

8.2 AFECTIVAS

8.3 FISICAS

8.4 COMENTARIO

9. ADMINISTRACION DEL TIEMPO
9.1 DIA

9.2 SEMANA

9.3 MES

9.4 ANO

9.5 COMENTARIO

10. COMENTARIO EJECUTIVO DE ANTECEDENTES GENERALES

* FORMA TOMADA DEL MANUAL DEL CONSULTOR DE FOSIN.
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Caso préactico

A continuacion, me permito presentar como ilustracion de la técnica,
un caso de aplicacién del apoyo FOSIN, en el que participé, para ver
la viabilidad de la empresa, del Sr. Leodegario Diaz LOpez*,
empresario de Mazatlan, Sinaloa, quien procesa alimentos del mar,
principalmente marlin y atin ahumados, los cuales son empaquetados
al alto vacio, y a granel, quien acudié a las oficinas de FOSIN a
solicitar un crédito, por lo que se procedi6 como primer paso a
realizarse una visita en su empresa para entrevistarlo y recabar los
antecedentes generales de la misma, y con base al resultado obtenido
continuar con el proceso que se lleva a cabo para los apoyos que

concede el FOSIN, obteniendo los siguientes datos:

* Los datos del empresario del proyecto original han sido modificados para conservar la
confidencionalidad de los datos proporcionados, sin cambiar la esencia del mismo, sin embargo, de

requerirse, se puede consultar en CANACINTRA, Delegacion, Mazatlan., en el area de FOSIN

12



ANTECEDENTES GENERALES

EL EMPRESARIO Y LOS SOCIOS
1. GENERALES

11
1.2
13

NOMBRE
DIRECCION
TELEFONO

2. ANTECEDENTES DEL EMPRESARIO

2.1

2.2

2.3

EL EMPRESARIO

ORIGINARIO

LUGAR

EDAD

ESTADO CIVIL

OCUPACION

ESCOLARIDAD

ESTADO DE SALUD
COMENTARIOS DEL EMPRESARIO

LOS PADRES

NOMBRES

ORIGINARIOS

VIVEN

LUGAR

EDAD

OCUPACION

ESCOLARIDAD

ESTADO DE SALUD

COMENTARIO DE LOS PADRES
NUMERO DE HERMANOS NACIDOS

NOMBRES

EDAD

OCUPACION

LUGAR DENTRO DE SUS HERMANOS

(FORMA (1))

LEODEGARIO DIAZ LOPEZ

ENSENADA 32, PARQUE BONFIL

9-82-83-84

SINALOA

MAZATLAN

26 ANOS

SOLTERO

ADMINISTRADOR

PROFESIONAL

EXCELENTE

ANTONIO DIAZ GARCIA/IRENE LOPEZ
GARZON

SINALOA

MAZATLAN

MAZATLAN

COMERCIANTE

PRIMARIA

EXCELENTE

JOSE, ADRIANA, PERLA, JAVIER, ANTONIO

26/25/23/14/12

ADMINISTRADOR, S. COMPUTACIONALES,
QUIMICO Y ESTUDIANTE

PRIMERO

13



ANTECEDENTES DE LA PAREJA
3.1 LAPAREJA
NOMBRE
ORIGINARIA
VIVE
EN QUE LUGAR
EDAD
ESTADO DE SALUD
OCUPACION
ESCOLARIDAD
COMENTARIO

3.2 LOS SUEGROS
NOMBRE
ORIGINARIOS
VIVEN
LUGAR
EDAD
ESTADO DE SALUD
OCUPACION
ESCOLARIDAD
COMENTARIO

3.3 NUMERO DE CUNADOS
NOMBRE
EDAD
OCUPACION
LUGAR DENTRO DE SUS HERMANOS

4. EL MATRIMONIO
4.1 ANOS DE CASADOS
4.2 SITUACION AFECTIVA DEL MATRIMONIO
4.3 HIJOS

NUMERO DE HIJOS

EDAD

OCUPACION

ESTADO CIVIL




ESCOLARIDAD

ESTADO DE SALUD

7. FILOSOFIA Y/O CARACTER
CORRER, LEER, IR AL CINE, AZUL,
7.1 HOBBIES, COLOR, PERSONAS PADRES

7.2 COMENTARIOS

8. METAS PERSONALES
SER UNA PERSONA TRIUNFADORA CON

8.1 PROFESIONALES PRINCIPIOS ETICOS
8.2 AFECTIVAS HACER EL BIEN COMUN
8.3 FISICAS ATENDERME Y CUIDARME DIARIAMENTE

8.4 COMENTARIO

9. ADMINISTRACION DEL TIEMPO
9.1 DIA

9.2 SEMANA SEMANAL A TRAVES DE UNA AGENDA

9.3 MES

9.4 ANO

9.5 COMENTARIO

10. COMENTARIO EJECUTIVO DE ANTECEDENTES GENERALES

Como podemos ver en la informacion recabada de la Forma (1)
Antecedentes Generales, el Sr. Leodegario Diaz Lépez es un
empresario joven de 26 afios, profesional en el area de
administracién, soltero, y el mayor de los hijos de la familia Diaz
Lépez, que tiene como una de sus metas profesionales, ser una
persona exitosa como empresario, con principios éticos y apoyar
haciendo el bien comun, que administra su tiempo de sus tareas a

través de una agenda semanal.
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Il.2. Antecedentes de la Empresa

Como el objetivo en esta etapa, es conocer a la empresa en general,

tal como la ve el empresario.

Lo importante es indagar primero el nombre de la empresa y saber la
causa de ese nombre; el proposito es el de buscar alguna relacion
afectiva de la empresa con el empresario, los que nos ayudara a
comprender el grado en que el empresario se compromete a largo
plazo con su negocio y/o el grado en que podra lograr un empuje

mayor para que la empresa mejore.

Se debe tener en cuenta la antigiiedad, el estatus legal, estatus fiscal,
tamafio de la empresa, numero de empleados (operativos,
administrativos, otros), organigrama. En esta etapa sabremos de
antemano si el empresario tiene una clara definicion de la

responsabilidad y autoridad.

Estos pasos, nos sirven para saber la etapa de la vida por la que pasa

la empresa.

Como es el caso del area de ventas:

En esta area de ventas, se debe ser minucioso en el proceso ya que
se depende de las ventas para la existencia de la empresa, se debe
conocer con exactitud cuales fueron las mas altas, promedio y mas
bajo, por dia, semana y mes, aqui se busca medir el tamafio de la
empresa en cuanto a ventas y ver si existe un ciclo o estacionalidad

en las mismas.

16



En cuanto al valor de los activos: terreno, equipo, otros; con esta
pregunta nos va ayudar para medir el tamafo de la empresa, lo cual
es muy importante ya que el presupuesto de tiempo que se tenga para
sanar la empresa depende de buena medida de la capacidad de pago

de la empresa.

Si la empresa no tiene capacidad de pago se tiene que trabajar mas

en equipo con el empresario para ayudarlo.

Y se continla con las demas preguntas como se describen en la

Forma (2), que se presenta mas adelante y que son las siguientes:

Célculos: Ventas/Empleados, Ventas/Activos

Cobertura de Mercado de la Empresa

Local, Nacional e Internacional

Aqui se busca medir el tamafio en cuanto a ventas.

Esta pregunta al igual que las anteriores nos ayuda a la cuantificacién

del tamafio de la empresa.

Vision de la Empresa: A corto Plazo y a Largo plazo

“¢,Ha soniado alguna vez con su empresa?. Y como la ve en sus
suefos”. Esta es una pregunta definitiva para el empresario ya que lo

lleva a imaginar la razén de ser de tanto esfuerzo.

Es decir, se parte del supuesto de que el futuro esta sujeto a que se le
disefie y se le construya. Se le esta preguntando “¢Como suefias con
tu empresa?” y lo siguiente es “¢ Qué problemas tienes?”. Y aunque no

se le est& diciendo que problemas tiene en relacion a lo que suefia, él

17



con la siguiente pregunta de cuales son los problemas, seguramente

los relacionara con lo que suefa.

Dicho de otra manera, aunque no directamente se le esta
preguntando, ¢Qué cambios tiene que hacer hoy (o que problemas
tienes hoy)? Que le impide llegar a ese futuro deseable, posible y
probable. Esta pregunta esta relacionada con la anterior y sera la base
para la conclusion del primer diagnostico presuntivo que se vera en la

etapa Ill y que sera la conclusion del casuistico.

Si contesta que no suefla 0 no ha sofiado con su empresa, se le
informa sobre la necesidad de las razones de ser de la empresa y asi

tener un objetivo claro de su negocio.

Es fundamental que visualice la empresa a futuro, de otra manera

estariamos solucionando su problema sin ningun punto de referencia.

En relacién a lo anterior y para comprender y recabar la informacién
en esta etapa, se utiliza la forma titulada Antecedentes de la Empresa
(Forma (2)), (estos formatos son tomados del manual de FOSIN), que

a continuacion se muestra:

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA
FORMA (2)

1. GENERALES DE LA EMPRESA

1.1 NOMBRE

1.2 DIRECCION

1.3 TELEFONO Y FAX O MAIL

14 RF.C

1.5 DOMICILIO FISCAL

18



2. ANTIGUEDAD DE LA EMPRESA

3. ESTATUS LEGAL DE LA EMPRESA
3.1 PERSONA FISICA
3.2 PERSONA MORAL
3.3 NO REGISTRADA

4. ESTATUS FISCAL

5. TAMANO DE LA EMPRESA
5.1 NUMERO DE EMPLEADOS

OPERATIVOS

ADMINISTRATIVOS

OTROS

TOTAL

COMENTARIOS

5.2 VENTAS
DIARIAS

SEMANALES

MENSUALES

5.3 VALOR DE LOS ACTIVOS
TERRENO

BIENES

OTROS

5.4 CALCULOS (SE DA COMO RESULTADO)
VENTAS / EMPLEADOS $

VENTAS / ACTIVOS

6. COBERTURA DE MERCADO DE LA EMPRESA
6.1 LOCAL

6.2 REGIONAL

6.3 INTERNACIONAL

7. VISION DE LA EMPRESA

7.1 CORTO PLAZO

7.2 LARGO PLAZO

8. COMENTARIO EJECUTIVO DE ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

19



En relacion a lo expuesto, continuo con la ilustracion del caso de

aplicacion del apoyo FOSIN, del caso Sr. Leodegario Diaz Lépez, con

la etapa Antecedentes de la Empresa (Forma (2)), que se presenta

enseguida:

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

1. GENERALES DE LA EMPRESA

1.1 NOMBRE

1.2 DIRECCION

1.3 TELEFONO Y FAX O MAIL
14 RF.C

1.5 DOMICILIO FISCAL

2. ANTIGUEDAD DE LA EMPRESA

3. ESTATUS LEGAL DE LA EMPRESA
3.1 PERSONA FISICA
3.2 PERSONA MORAL
3.3 NO REGISTRADA

4. ESTATUS FISCAL

5. TAMANO DE LA EMPRESA

5.1 NUMERO DE EMPLEADOS
OPERATIVOS
ADMINISTRATIVOS
OTROS
TOTAL
COMENTARIOS

5.2 VENTAS

DIARIAS
SEMANALES
MENSUALES

FORMA (2)

LEODEGARIO DIAZ LOPEZ

ENSENADA 32, PARQUE BONFIL

9-82-83-90

LEDL-750713-LR4

ENSENADA 32, PARQUE BONFIL

1ANO 8 MESES

PERSONA FISICA

6

4

1

CONTROL DE CALIDAD 1

6
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5.3 VALOR DE LOS ACTIVOS
TERRENO

BIENES

OTROS

5.4 CALCULOS (SE DA COMO RESULTADO)

VENTAS / EMPLEADOS -

VENTAS / ACTIVOS

6. COBERTURA DE MERCADO DE LA EMPRESA

6.1 LOCAL

6.2 REGIONAL REGIONAL
6.3 INTERNACIONAL

7. VISION DE LA EMPRESA

SER UNA EMPRESA INNOVADORA EN CALIDAD Y
7.1 CORTO PLAZO PRESENTACION DEL PRODUCTO

SER UNA EMPRESA INNOVADORA LIDER EN VENTAS A TRAVES DE LA CALIDAD E

7.2 LARGO PLAZO HIGIENE DE SU

PRODUCTO, ASI CMO SER LIDERES EN TECNOLOGIA Y AQUIPO DE REPARTO

8. COMENTARIO EJECUTIVO DE ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

En esta seccion, se encontrd6 que de acuerdo a los datos
proporcionados, el empresario en cuestién, tiene poco tiempo
incursionando en el negocio, 1 afio 8 meses, y es una Micro Industria,
debido a que son 6 trabajadores, de los cuales 4 son operativos, 1

administrativo y 1 de control de calidad.

La empresa esta enfocada al mercado regional, y una de las visiones
de la misma es ser una empresa innovadora en calidad y presentacion
del producto, asi como también es de ser lider en ventas, a través de
la calidad e higiene de sus productos, y ser lideres en tecnologia y

equipo de reparto.
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Por lo que es necesario realizar en las proximas etapas una mayor
profundidad para conocer las ventajas y desventajas por la cual esta

pasando esta empresa.

El empresario Sr. Leodegario Diaz Lopez, se involucré6 con estos
productos debido a la ventaja competitiva por vivir en esta parte de la
costa del pacifico al obtener buen precio y aceptables cantidades del

mismo, y de las pocas empresas que se dedican al mismo giro.
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Capitulo Ill. Diagnostico Casuistico

Se le llama diagnéstico casuistico al método analitico de entrevista
para identificar la problematica de las empresas, mediante la
aplicacion de técnicas de deteccion de fallas en las areas funcionales
de la organizacion, como en mercadotecnia, finanzas, produccion y

en la funcion de la misma planeacion.

Objetivo del Diagnostico Casuistico:

e Entender y conocer la problematica de la empresa desde el
punto de vista del cliente.

e Modelar la interpretacion del problema

El entrevistador va a la empresa para conocer la operacion

administrativa y detectar las problematicas de las areas funcionales.

Las preguntas mas usuales que se utilizan estan representadas en la
Forma (3), denominada Diagnéstico Casuistico, Vision General del

Problema y Vision por Areas que a continuacion se muestran:
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DIAGNOSTICO CASUISTICO

VISION GEN

RAL D

L PROBIL

MA

FORMA (3)

PROBLEMA
ACTUAL

TIEMPO CON EL
PROBLEMA

ANTES TENIA
OTRO
PROBLEMA

CAUSAS A QUE
LO ATRIBUYE

TECNICAS
APLICADAS

RESULTADOS
OBTENIDOS

VISION POR AREAS

FORMA (3)

MERCADO

PRODUCCION

PERSONAL

LEGAL

FINANZAS

HABILIDADES
EMPRESARIALES

PROBLEMA
ACTUAL

PROBLEMA

TIEMPO CON EL

ANTES TENIA
OTRO
PROBLEMA

CAUSAS A QUE
LO ATRIBUYE

TECNICAS
APLICADAS

OBTENIDOS

RESULTADOS
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La primera pregunta ¢Cudl es su problema?, nos sirve para ver el

lenguaje que utiliza el cliente en le definicién de su situacion.

Las preguntas ¢ Cuanto tiempo tiene con su problema? y ¢Antes de
este problema tenia usted otro?, nos ayuda a identificar desde
donde viene la problematica segun el punto de vista del

empresario, ademas de averiguar si ésta tiene correlacion con otra.

¢, Cuales son las causas o razones a las cuales usted atribuye esta
problematica?, ésta es una pregunta clave ya que ésta informacion
es la que nos sirve para empezar a obtener los datos para modelar,
un diagrama de causa y efecto que nos explique la situacion

problematica, iniciandose con un diagrama.

Lo que buscamos con esta etapa, es incluir el problema en un
Diagrama de Causa-Efecto (1)*, que nos ayude a interpretar la
problematica del empresario que ha acudido para traducir esas
sensaciones y/o molestias vagas en pasos y acciones concretas.
Un buen diagnéstico en si mismo ya encierra la estrategia de
solucion, por lo que al comenzar el modelado del problema del
diagrama de causa y efecto se comienza a resolver buena parte de

la problemética

1 ISHIKAWA, Kaoru. ¢Qué es el Control de Calidad?, 1la
Modalidad Japonesa, Editorial Norma. 1986, Pag. 58.
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Maquinas y

Equipos Medicidn

Caracteristica

> de Calidad

Personas Materias
Primas

Diagrama de Causay efecto

Ahora bien, en la pregunta ¢(Qué ha hecho o qué técnicas ha
aplicado para la resolucion de esta problematica? Y ¢Qué resultados
ha obtenido? Se busca conocer los caminos o procedimiento que ha
puesto en practica asi como su efectividad, lo anterior, con el objetivo
de no caer en los mismos errores del pasado o si es el caso, de

adaptar estrategias que ya han funcionado.

¢,Cual es su problema? Es una pregunta que suele incomodar.
Pero también es cierto que querra hablar a profundidad de este
tema y es aqui en donde el consultor tiene que manejar y estar en

el control de la situacién. Lo que se pretende es que se de una lista
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de todo lo que le molesta y luego tomar problema por problema

para que nos vaya diciendo su version a detalle de qué lo causa y

gue ha hecho. Es decir primero enumerar los problemas y luego los

detalla.

Por ejemplo; en el area de cobranza ¢Qué problemas tiene en su

empresa?, y se utiliza el siguiente formato:

FORMATO DE COBRANZA Y FISCAL

Problema Actual Retraso en la | Retraso en pagos
cobranza fiscales

Tiempo con el

problema

Antes tenia  otro

problema

Causa a que lo

atribuye

Técnicas aplicadas

Resultados obtenidos

Ahora si, en relacion a la cobranza, hace cuanto tiempo tiene este

problema...

Ejemplo:

27



FORMATO DE COBRANZA'Y FISCAL

Problema Actual Retraso en la | Retraso en pagos

cobranza fiscales

Tiempo con el | Siempre

problema

Antes tenia otro | No

problema

Causa a que lo| *Descuido de Clientes

atribuye pequefios, no tengo
tiempo, no tengo sistema de

revision de facturas.

Técnicas aplicadas *Que mis hijos administren

Resultados obtenidos | No muchos

Y en relacion a los retrasos fiscales, para saber si conoce sus
obligaciones con su periocidad y cuanto tiempo tiene con este

problema?, por ejemplo:

FORMATO DE COBRANZA'Y FISCAL

Problema Actual Retraso en la | Retraso en pagos
cobranza fiscales
Tiempo con el | Siempre Desde Mayo
problema
Antes tenia  otro | No No
problema
Causa a que lo| *Descuido de Clientes Falta de efectivo
atribuye pequefios, no tengo
tiempo, no tengo sistema de
revision de facturas.
Técnicas aplicadas *Que mis hijos administren | Ninguna
Resultados obtenidos | No muchos
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Hasta aqui ya se tiene la problematica que el cliente siente mas
apremiante. Con esta informacion, ya se puede hacer un diagndstico

presuntivo de algunos problemas.

Lo siguiente que hace el consultor es tomar la iniciativa y comenzar a
interrogar por subsistemas. Es decir, hasta aqui el cliente se explayo
con su problematica, incluso se le pregunta “¢Seguro que ya no existe
ningun problema?”. Si la respuesta es “Efectivamente estos son todos
nuestros problemas”, se inicia con los subsistemas de la empresa, los

cuales han sido definidos como:

SUBSISTEMAS DE LA EMPRESA
e Mercado
e Produccion
e Personal
e Legal
e Finanzas

e Habilidades Empresariales
Las preguntas serian:
“¢ En cuanto a Mercado tiene algun problema?
“¢ En cuanto a Produccidn tiene algun problema?
¢ Tiene algun problema Legal?
“Ademas de los problemas de cobranza y fiscales tiene algin otro

problema de finanzas?

En este paso se incluye el rubro del area de Finanzas en el formato:
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FORMATO DE FINANZAS

PROBLEMA RETRASO EN LA| RETRASO EN PAGOS | FINANZAS

ACTUAL COBRANZA FISCALES

TIEMPO CON SIEMPRE

EL PROBLEMA

ANTES TENIA NO

OTRO PROBLEMA

CAUSA A QUE LO | DESCUIDO DE FALTA DE EFECTIVO NO TENGO

ATRIBUYE CLIENTES CONTROL
NO TENGO NO TENGO
TIEMPO INFORMA-
NO TENGO CION
SISTEMA DE
REVISION DE
FACTUURAS

TECNICAS

APLICADAS

RESULTADOS

OBTENIDOS

se le pregunta serd algo asi” Y usted en cuanto a sus habilidades

empresariales, ¢,qué siente que le falla?”.

Para empezar a conformar el panorama de la problematica, se toma

problema por problema mencionado por el empresario, dibujando para

cada uno de ellos las causas a que se le atribuyen. Por ejemplo,

menciona que la cobranza atrasada se debe a:

e Descuido de Clientes Pequefios

e No tengo Tiempo

e No tengo sistema de revision de facturas

En relacion al diagndstico casuistico se tiene dos variantes. Una de

ellas es cuando no se da informacion o la informacion que se da es

muy poca.
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PROBLEMA BAJO EL TRABAJO
ACTUAL (RENDIMIENTO)
TIEMPO CON EL PROBLEMA | 6 MESES

ANTES TENIA OTRO NO

PROBLEMA

CAUSAS A QUE LO HAY MAS
ATRIBUYE COMPETENCIA
TECNICAS NINGUNA
APLICADAS

RESULTADOS OBTENIDOS NINGUNO

Es decir, ya que incluye informacion mas profunda e incluso que
considera confidencial. No sabe qué contestar acerca de su
problemética.

Aunque técnicamente estd bien, no arroja mucha informacion. Solo
nos da pistas para que estemos listos a la hora de investigar el

mercado y nada mas.

Cuando tenemos un empresario que mediante el diagndstico
casuistico nos da muy poca o nula informacion, la conclusion de este
etapa es que no hay conclusion, porque no se tienen datos precisos
de la problemética, se tendra que depender de los dos datos que se
hagan del analisis paramétrico y del analisis financiero, que se

analizaran mas adelante.

Otro problema del entrevistador es cuando en una empresa existen
varios socios o varios hombres claves. Lo que se tiene que hacer es
desarrollar la etapa de antecedentes y diagnostico casuistico por
separado a cada individuo. Este procedimiento se tiene que hacer
para cada area, como son: mercado, produccion, personal, legal,

finanzas, asi como sus habilidades empresariales.
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Ejemplo practico:

Continuando con el caso descrito del empresario, Sr. Leodegario Diaz
Lépez, micro industrial, se presentan los resultados obtenidos de la

forma del Diagnéstico Casuistico, con las respuestas del caso en

mencion:
DIAGNOSTICO CASUISTICO
FORMA (3)
AREAS
MERCADO | PRODUCCION | PERSONAL |LEGAL [FINANZAS| HABILIDADES
EMPRESARIALES

PROBLEMA DAR A CONO- | LA FALTA DE LE HACE FALTA
ACTUAL CER SU PDTO| PRODUCTO CAPITAL DE TRABAJO
TIEMPO CON EL 2 MESES 8 MESES 8 MESES
PROBLEMA
ANTES TENIA
OTRO NO
PROBLEMA
CAUSAS A QUE DESCONO- | NO HAY PARA INCRE-
LO ATRIBUYE CIMIENTO DE COMPRAR MENTO

DIFERENTEY MAS EN VENTA

PRODUCTOS

VOLANTES CONSULTAR A
TECNICAS FOSIN
APLICADAS
RESULTADOS
OBTENIDOS

Ahora en esta etapa, del analisis casuistico que se realizd a la
empresa, se observa que la problematica general que expresa el
empresario es la falta de capital de trabajo, esto es debido a que la
empresa no cuenta con una publicidad y promocién adecuada para

gue los mercados se enfoquen en el producto.
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Capitulo IV. Diagnéstico Paramétrico

El Diagnéstico Paramétrico es el examen completo y la exploracién por
areas en la empresa, el cual contempla los antecedentes y a partir de los
datos se obtiene alguna caracteristica relevante de la misma. Conociendo
los valores de algunos parametros, aunque se desconozcan los datos de la
distribucion, se adquiere una idea suficientemente clara de ella.

Objetivo de esta parte

e Hacer un reconocimiento cuantitativo de los subsistemas del modelo
empresa utilizado.

e Medir, hasta donde sabe o tiene control el empresario sobre ese
subsistema.

e Corroborar los indicios detectados a través del diagndstico casuistico.

Descripcién de los subsistemas

El diagnéstico paramétrico lo que hace es dividir a la empresa por
subsistemas y posteriormente dividirla por topicos de cada subsistema, los

cuales son:

e Mercado

e Operacion

e Personal

e Legal (define el régimen legal)

e Finanzas

A su vez cada subsistema se divide en tépicos los cuales son:

e Mercado: Producto y/o Servicio
Segmento
Cliente
Expectativa
Comercializacion
Reportes de Mercado
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e Produccioén:

¢ Personal:

e Legal:

e Finanzas:

Materiales

Ubicacién

Lugar de Trabajo
Procedimientos
Maquinaria y Equipo
Calidad

Reportes de Produccién

Mision y Filosofia
Organigrama

Supervision

Capacitacion y Adiestramiento
Reclutamiento y Seleccion
Reportes

Empresa
Laboral
Proveedor
Cliente

Historia de los Recursos Financieros
Sistema de Costeo

Punto de Equilibrio

Sistemas de Contabilidad
Informacion Financiera

Finanzas en la Empresa
Administracion Financiera
Procedimientos y Control Interno
Seguros

Reportes Financieros

Como se observa cada subsistema se dividid en tdpicos y a su vez cada

tépico se divide en puntos a evaluar los cuales estan descriptos en el

(Anexo 1).
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Una vez que se tiene este modelo de subsistemas, topicos y puntos a

evaluar, lo siguiente que se hace, es entrevistar y revisar sus papeles de

trabajo al empresario en su empresa, para ir evaluando tépico por tépico.

Por ejemplo, en el caso del subsistema del mercado se tiene el primer

tépico de politicas de productos y servicio el cual se manejaria de la

siguiente manera; para lo cual utilizaremos la Forma (4), titulada Mercado,

que a continuacion se ejemplifica:

DIAGNOSTICO PARAMETRICO

MERCADO

MERCADO MAXIMO 115 PUNTOS

1. TIENE POLITICAS DE PRODUCTO Y/O SERVICIO (MAX 5)
1.1 RENTABILIDAD DE LOS PRODUCTOS
1.2 NUEVOS PRODUCTOS

2. SEGMENTO (MAX 25)

2.1 QUIEN ES SU CLIENTE, TIPIFICAR
SABE LA DISTRIBUCION Y PROPORCION POR PRODUCTO Y/O
2.2 SERVICIO

2.3 CONOCE LA MAGNITUD DE MERCADO
2.4 SABE LA TENDIENCIA DEL MERCADO, EN BASE A QUE?
INDICADORES CLAVES DE MERCADO
OTRAS FUENTES DE INFORMACION
2.5 CONOCE SU MERCADO POTENCIAL
ACTUAL
TENDENCIA

3. CLIENTE (MAX5)
3.1 USUARIO
3.2 DECISOR
3.3 DA LOS RECURSOS

4. EXPECTATIVA (MAX 25)

4.1 POR QUE COMPRAN SUS PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
CALIDAD
SERVICIO
PRECIO

4.2 COMO FIJA SUS PRECIOS
MERCADO (HASTA 5)
COMPETENCIA (HASTA 4)
COSTO (HASTA 3)
LIRICO (HASTA 2)

4.3 COMO ES SU CANAL DE DISTRIBUCION, ES EL ADECUADO?

BIEN
BIEN

BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
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FORMA (4)
PUNTUACION
CALFICACION MAXIMA

MAXIMO 3
MAXIMO 2
MAXIMO 5
MAXIMO 5
MAXIMO 5
MAXIMO 3
MAXIMO 2
MAXIMO 3
MAXIMO 2
MAXIMO 2
MAXIMO 2
MAXIMO 1
MAXIMO 2
MAXIMO 2
MAXIMO 1
MAXIMO 5
MAXIMO 5



4.4

OFERENTE, 1/2, 1/2, CONSUMIDOR
OFERENTE, 1/2,CONSUMIDOR

OFERENTE, CONSUMIDOR

COMPTENCIA

LOS TIENE IDENTIFICADOS? QUIENES?

LOS EVALUA COMO

CANTIDAD

CALIDAD

PRECIO

CONOCE LAS F/D DE SU COMPETENCIA? MENCIONELAS
FUERZAS

DEBILIDADES

5. COMERCIALIZACION (MAX 20)

51

5.2

5.3

SISTEMAS DE INFORMACION

COMO SE ANUNCIA? MEDIOS (EN FUNCION AL SEGMENTO)
PERSONALES

MASIVOS

QUE DICE SU ANUNCIO? MENSAJE F/A LA EXPECTATIVA
TIENE IMAGEN CORPORATIVA

EMBLEMA

LOGOTIPO

VENTAS

COMO ADMINISTRA SUS VENTAS?

NUMERO DE VENDEDORES

REPARTO DE TERRITORIO

EQUIPO (FISICO) DE VENTAS

PLAN DE PRESENTACION

ENTRENAMIENTO

COMO CONTROLA SUS VENTAS?

CUOTAS

PRESUPUESTOS

REPORTES

RENTABILIDAD DE CADA VENDEDOR

6. REPORTES DE MERCADO

6.1

6.2

QUIEN

CLIENTES

PRODUCTO Y/O SERVICIO
CANAL DE DISTRIBUCION
PRECIO

COMPETENCIA

SISTEMAS DE INFORMACION
VENTAS

FORMA

LIRICO (1 A 2)

MANUAL (3 A 4)
COMPUTARIZADO
PERSONAL (4 PTOS)
ORGANIZACIONAL (5 PTOS)

7. COMENTARIOS DE MERCADO PARAMETRICO

e[ Jwaxmo

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
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Subsistema de Mercado

Tiene politicas de producto y / o Servicio en relacion a:

1.1 Rentabilidad de los productos

Esta pregunta trata de medir si el empresario sabe cual es el negocio de la
empresa. Es decir, si sabe qué productos impactan mas a su flujo de
efectivo, si conoce las utilidades marginales por producto y actla en
consecuencia, tratando de desplazar los productos que tienen mas

rentabilidad.

El sentido del diagndstico paramétrico es preguntar para saber si sabe, no
se trata de aprender o que nos muestre los documentos ya que no es una
pericial legal. Este es el instinto que se tiene que ir objetivizando con la

practica diaria.

Lo interesante es que el diagnostico paramétrico maneja un analisis de
medias en donde si el consultor es muy estricto debe de ser estricto en

todo, o si es muy holgado debe de ser holgado en todos los subsistemas.

Se trata de que ambos concluyan que area es la mas baja y exista un
consenso en relacion a donde tratar al cliente. Un segundo punto y mas
dificil, es calibrar a donde tratar al cliente. Un segundo punto y mas dificil,

es calibrar el criterio de evaluacién lo cual es poco menos imposible.

Encontrar el justo medio entre la realidad de la situacion, el caracter del
cliente y el caracter del consultor, es lo que se llama “el caracter de sanar”, y
esto solo se logra practicando, practicando y practicando con los ojos y el
corazon abierto a aprender, con un caracter de sincera humildad y mucho

espiritu de servicio.
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Por ejemplo, ¢como se manejaria en este topico del subsistema de
mercado?
- Conoce usted la rentabilidad que le da cada producto?
Respuesta uno. “¢Qué?”
Respuesta dos. “Si, ¢ Me podria dar un ejemplo?” Humm. Después de un
momento da un ejemplo a medias.

Respuesta tres. “Claro que si, por ejemplo en el caso del producto.......?

Veamos otro caso del mismo subsistema de mercado en el mismo topico
de politicas de producto y servicio ahora en segundo indicador relativo a

productos nuevos.

Nuevos productos

El sentido de esta pregunta es el conocer si el desarrollo de nuevos
productos se hace pensando en el impacto que se tiene en el flujo de
efectivo, o dicho de otra forma, si desarrolla nuevos productos pensando en

la rentabilidad de los mismos.

Por ejemplo, “¢Qué politicas tiene para del desarrollo de nuevos

productos?”

Respuesta uno. “¢Qué?”

De inicio se puede percibir que la informacién es subjetiva. Al ser un analisis
cualitativo, nos demuestra que es de apreciacion personal, por lo que se
requiere es anotar que lo que se perciba es lo correcto, como se menciond

anteriormente lo importante es que sea consistente en todo.

Asi es el analisis que se hace con Mercado y con el resto de las areas. Se
analiza subsistema por subsistema para mejorar por subsistemas. También
se analizan todos los subsistemas en relacion a la calificacion global de la

empresa.
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Los resultados nos van orientando hasta llegar a los puntos débiles mas
claros, un buen diagndstico en si mismo ya plantea la estrategia de mejora,
lo importante es que se pueda distinguir cuales son las areas mas débiles
para mejorarlas y cuales son las areas mas fuertes con el objetivo de

mantenerlas en ese nivel.

Los Modelos

El Modelo General
Cuando hablamos de un Modelo nos referimos basicamente a elementos
que participan en una légica de funcionamiento ideal. EI Modelo General de

trabajo seria el siguiente:

Mercado

Finanzas

v

Operacion
> *Produccién
> *Personal
> *Legal

Sistema de informacion

En este Modelo tenemos los elementos de Mercado, Operacién y Finanzas.
En la parte de Operacion se incluye la operacion de los procesos
(produccién) y la operacion de la gente (personal) asi como la operacién
Legal de la empresa. Y la logica de funcionamiento implica una correlacion
entre el Mercado y la estructura de Operacion. Si el subsistema de Mercado
crece, se presionan los procesos, la gente y la estructura legal de la
empresa, lo mismo sucede a la inversa, con desarrollos tecnoldgicos

internos.
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Ahora bien, el subsistema de Mercado afecta al subsistema de Finanzas via
ingresos y los subsistemas de Operacion afecta al subsistema de Finanzas
via costos, gastos o ahorro e inversiones.

Como se ve el modelo se ancla del subsistema de Mercado, mientras que
las finanzas son una resultante de Mercado y Operacién. Ahora tenemos

subsistema por subsistema para adentrarnos mas en el proceso.

Algo muy importante dentro del Modelo General es que se supone que asi
como se necesitan tener reportes de Finanzas para tomar decisiones de
Finanzas, se requiere de igual manera tener reportes de Mercado y reportes
de operacion.

Es supuesto basico, sin informacién de cada subsistema la empresa anda a
ciegas.

El Modelo del Subsistema de Mercado
El modelo del subsistema de mercado parte de la premisa, y esta es: la
estrategia de comercializacion depende de las expectativas de la trilogia

producto-segmento-cliente, lo que graficamente se veria asi:

Producto gmento
Expectativa
liente
Estrategia de Comercializaciéon Sistema de informacién

Lo que el grafico muestra es:
Primeramente que el objetivo de el subsistema de Mercado es comercializar
Productos y Servicios y con ello impactar en el subsistema de Finanzas via

ingresos.
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¢ Que la estrategia de Comercializacion sera efectiva solo en la medida
gue se apegue a las expectativas de la trilogia producto-segmento-
cliente.

e La combinacién producto-segmento-cliente genera expectativas bien
definidas.

e Todos los elementos del subsistema generan informacion sujeta a

canalizarse a través de un sistema de informacion.

Algo que seria necesario especificar es que el manejo de producto-

segmento-cliente se puede dar en varios sentidos.

En este modelo entendemos por expectativa la combinacién de los

siguientes elementos:

e Calidad. Atributos fisicos que conforman el producto.

e Servicio. El mantenimiento de la calidad.

e Precio. Lo que se paga por la calidad y el servicio.

e Distribucién. Como se hace llegar el producto o servicio.

e Competencia. Lo que impide que lleguemos al cliente.

Todo subsistema esta dentro de un Sistema de Informacion el cual a través
de una Investigacibn o monitoreo de Mercado esta sujeto a que se
desarrollen reportes y a través de ellos se tomen decisiones. Este
subsistema es basico y mas béasico es este desarrollo de informacion ya que

de aqui depende y se ancla buena parte del resto de los subsistemas.

Es decir, cuando el diagnéstico nos indique un tépico que ande bajo lo que
tenemos que hacer es investigar el area y definirla.

Continuando con la etapa del Diagnéstico Paramétrico en el area de
Mercado, del caso en mencion, del empresario, Sr. Leodegario Diaz Lépez,
enseguida se presenta la informacion recabada de la Forma (4), quedando

de la siguiente manera:
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Empresario: Sr. Leodegario Diaz Lopez
DIAGNOSTICO PARAMETRICO

FORMA (4)
MERCADO
MERCADO MAXIMO 115 PUNTOS PUNTUACION
CALFICACION MAXIMA
1. TIENE POLITICAS DE PRODUCTO Y/O SERVICIO (MAX 5)
1.1 RENTABILIDAD DE LOS PRODUCTOS BIEN| 3 |MAXIMO 3
1.2 NUEVOS PRODUCTOS BIEN| 2 |MAXIMO 2
2. SEGMENTO (MAX 25)
2.1 QUIEN ES SU CLIENTE, TIPIFICAR BIEN| 5 |MAXIMO 5
2.2 SABE LA DISTRIBUCION Y PROPORCION POR PRODUCTO Y/O SERVICIO BIEN| 5 |MAXIMO 5
2.3 CONOCE LA MAGNITUD DE MERCADO BIEN| 5 |MAXIMO 5
2.4 SABE LA TENDIENCIA DEL MERCADO, EN BASE A QUE?
INDICADORES CLAVES DE MERCADO BIEN[ 3 |MAXIMO 3
OTRAS FUENTES DE INFORMACION BIEN| 2 |MAXIMO 2
2.5 CONOCE SU MERCADO POTENCIAL
ACTUAL BIEN| 3 |MAXIMO 3
TENDENCIA BIEN| 2 |MAXIMO 2
3. CLIENTE (MAX 5)
3.1 USUARIO BIEN MAXIMO 2
3.2 DECISOR BIEN| 2 |MAXIMO 2
3.3 DALOS RECURSOS BIEN| 1 |MAXIMO 1
4. EXPECTATIVA (MAX 25)
4.1 POR QUE COMPRAN SUS PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
CALIDAD BIEN| 2 |MAXIMO 2
SERVICIO BIEN MAXIMO 2
PRECIO BIEN MAXIMO 1
4.2 COMO FIJA SUS PRECIOS BIEN MAXIMO 5
MERCADO (HASTA 5)
COMPETENCIA (HASTA 4)
COSTO (HASTA 3)
LIRICO (HASTA 2)
4.3 COMO ES SU CANAL DE DISTRIBUCION, ES EL ADECUADO? BIEN MAXIMO 5

OFERENTE, 1/2, 1/2, CONSUMIDOR
OFERENTE, 1/2,CONSUMIDOR
OFERENTE, CONSUMIDOR

4.4 COMPTENCIA

LOS TIENE IDENTIFICADOS? QUIENES? BIEN MAXIMO 2

LOS EVALUA COMO

CANTIDAD BIEN 1 MAXIMO 2
CALIDAD BIEN 2 MAXIMO 2
PRECIO BIEN 2 MAXIMO 2
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CONOCE LAS F/D DE SU COMPETENCIA? MENCIONELAS

FUERZAS
DEBILIDADES

5. COMERCIALIZACION (MAX 20)

5.1

5.2

5.3

SISTEMAS DE INFORMACION

COMO SE ANUNCIA? MEDIOS (EN FUNCION AL SEGMENTO)

PERSONALES
MASIVOS

QUE DICE SU ANUNCIO? MENSAJE F/A LA EXPECTATIVA

TIENE IMAGEN CORPORATIVA
EMBLEMA

LOGOTIPO

VENTAS

COMO ADMINISTRA SUS VENTAS?
NUMERO DE VENDEDORES
REPARTO DE TERRITORIO
EQUIPO (FISICO) DE VENTAS
PLAN DE PRESENTACION
ENTRENAMIENTO

COMO CONTROLA SUS VENTAS?
CUOTAS

PRESUPUESTOS

REPORTES

RENTABILIDAD DE CADA VENDEDOR

6. REPORTES DE MERCADO

6.1

6.2

7. COMENTARIOS DE MERCADO PARAMETRICO

QUIEN
CLIENTES

PRODUCTO Y/O SERVICIO
CANAL DE DISTRIBUCION
PRECIO

COMPETENCIA

SISTEMAS DE INFORMACION
VENTAS

FORMA

LIRICO (1 A 2)

MANUAL (3 A 4)
COMPUTARIZADO
PERSONAL (4 PTOS)
ORGANIZACIONAL (5 PTOS)

RESULTADOS

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

W W |w o

N

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

O N = =

PN R R

g o g o o g a
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MERCADO

CLAVE TOPICO VALOR VALORACION | CALIFICACION | DIF/MEDIA | ORDEN
M1 PRODUCTO 5 5 100.00% 32.2 6
M2 SEGMENTO 25 25 100.00% 32.2 5
M3 CLIENTE 5 3 60.00% -7.8 4
M4 EXPECTATIVA 25 14 56.00% -12 2
M5 COMERCIALIZACION 20 10 50.00% -18 1
M6 REPORTES 35 21 60.00% 7.8 3

115 78 67.80%
MERCADO MERCADO
(ANALISIS COMPARATIV()
120.0% 00.0%:4 00.0% 40,00
o 1000% .
<L I — )
= a0 B0.0% g g9 B0.0%
WoB00% o SR 0
= q00% H — -
g 2000
200% H — — M1 (M2 (M3 (M4 (M5 (ME
0.0% ' - ' ' - ||:|Series1 3213218 18
M1 M2 M3 ME O MS B
AREAS EVALUADAS
AREAS EVALUADAS

Como podemos observar en la Forma (4), en el subsistema de Mercado, que el
Sr. Leodegario Diaz Lopez, en el area de Mercado, tiene una vision muy clara de
las expectativas de su negocio, y el resultado que se obtuvo de este Diagndstico
Paramétrico, es que tiene buena rentabilidad de los productos, conoce bien la
distribucién y proporcién por producto, conoce la magnitud del mercado,
reconoce la tendencia del mercado, sabe que su producto lo reconocen el cliente
por ser de buena calidad, tiene identificados a su competencia tal como se

observa en la grafica de Mercado.
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El Modelo de Subsistema de Produccidon

El modelo de produccion es el siguiente:

1 Ubicacién

2. Lugar de Trabajo

5 Insumos » 3. Procedimientos

4. Maquinas 6. Calidad
7.1 Calidad
7.2 Costo

7.3 Inventarios

7.4 Desperdicios

7.5 Rechazos

y 7 Sistema de Informacion v

Lo que se observa en el grafico el Subsistema de Produccion, es de optimizar:
e La ubicacién
e Ladistribucion del lugar del trabajo
e Los procedimientos y procesos de trabajo
e La maquinariay equipo
e Los insumos utilizados
e La calidad del producto terminado

e Y por ultimo el sistema de informacién

Es un modelo basico y sencillo que toma en cuenta las variables mas elementales. Sin
embargo, algo que es un punto focal de este y todos los modelos es el hecho de que se
monitoree el proceso mediante un sistema de informacion, la cual esta representada en la

Forma (4.1.), titulada &rea de Produccion, que a continuacion se presenta:
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DIAGNOSTICO PARAMETRICO

PRODUCCION

PRODUCCION MAXIMO 85 PUNTOS

1. MATERIALES (MAX 10)

1.1 LA CANTIDAD DE MATERIALES ES LA ADECUADA?
COMPRAS
INVENTARIOS

1.2 LA CALIDAD DE LOS MATERIALES E LA ADECUADA?
ATRIBUTOS FISICOS
ESTANDARIZACION
TRABAJABILIDAD
DISPONIBILIDAD
TIEMPO DE ENTREGAS
PRECIO

2. LA UBICACION DEL LUGAR DE TRABAJO ES ADECUADA? (MAX 5)
2.1 MATERIA PRIMA
2.2 MANO DE OBRA
2.3 CLIENTES
2.4 MEDIO AMBIENTE
2.5 ECONOMICO

3. LUGAR DE TRABAJO (MAX 20)

3.1 EDIFICIO
3.2 ESPACIO
3.3 AMBIENTACION
TEMPERATURA
LUZ
RUIDO
COLORES
VENTILACION
INSTALACIONES SANITARIAS
LOCKERS
ALIMENTOS
SEGURIDAD INDUSTRIAL
EQUIPO DE
SEGURIDAD
BOTIQUIN
TELEFONO DE
EMERGENCIA
3.4 DISTRIBUCION
POR
PUESTO
POR TALLER
POR LINEA

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

FORMA (4.1)

CALFICACION

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
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4. PROCEDIMIENTO, EXISTEN, EFICIENTAN (MAX 15)

4.1
4.2
4.3
4.4
4.5
4.6

4.7
4.8

PROCESOS/TAREAS
NORMAS/TIEMPO
DESPERDICIOS

OCIOS

DISPOSITIVOS DE MEDICION
COSTOS

FIJOS (M.O., M.P., INDIRECTOS)
VARIABLES (M.O. M.P. INDIRECTOS)
MANEJO DE MATERIALES
EMBARQUES

LIRICOS/POR ESCRITO
LIRICOS/POR ESCRITO

5. LA MAQUINARIA Y EQUIPO ES? (MAX5)

5.1
5.2
5.3

ADECUADO
SUFICIENTE
MANTENIMIENTO

6. LA CALIDAD? (MAX 5)

6.1
6.2
6.3

ES ESTANDAR? PORCENTAJE DE RECHAZOS
SE HACEN MEJORAS A LOS PROCESOS?

SE ACTUALIZA LA TECNOLOGIA? COMO?
BIBLIOGRAFIA

EVENTOS

ASOCIACIONES
ASISTENCIA TECNICA

7. REPORTES DE PRODUCCION (MAX 25)

7.1

6.2

QUIEN

CALIDAD DE LOS MATERIALES
COSTOS DE LOS MATERIALES
INVENTARIOS DE MATERIALES
DESPERDICIOS

REHCAZOS DE LOS PRODUCTOS
FORMA

LIRICO (1A 2)

MANUAL (3 A 4)
COMPUTARIZADO

PERSONAL (4 PTOS)
ORGANIZACIONAL (5 PTOS)

8. COMENTARIOS DE PRODUCCION PARAMETRICO

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
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Como podemos visualizar la forma de solucionar la probleméatica es mediante la

identificacion de lo que no se hace o se hace mal, empezar a recolectar informacion para

definir el problema, desarrollar una estrategia, ponerle una meta, implementarla y darle

seguimiento a la medicion de resultados. El supuesto basico es que necesitamos

informacion para la mejora de los procesos.

Al respecto, veamos la Forma (4.1.), titulada Produccién, para ver los resultados del

analisis que se realizd al empresario, Sr. Leodegario Diaz Lépez, de su negocio de

procesamiento de productos del mar, observando lo siguiente:

Empresario: Sr. Leodegario Diaz Lépez

DIAGNOSTICO PARAMETRICO

PRODUCCION
PRODUCCION MAXIMO 85 PUNTOS

1. MATERIALES (MAX 10)
1.1 LA CANTIDAD DE MATERIALES ES LA ADECUADA?

COMPRAS BIEN
INVENTARIOS BIEN
1.2 LA CALIDAD DE LOS MATERIALES E LA ADECUADA?
ATRIBUTOS FISICOS BIEN
ESTANDARIZACION BIEN
TRABAJABILIDAD BIEN
DISPONIBILIDAD BIEN
TIEMPO DE ENTREGAS BIEN
PRECIO BIEN

2. LA UBICACION DEL LUGAR DE TRABAJO ES ADECUADA? (MAX 5)

2.1 MATERIA PRIMA BIEN
2.2 MANO DE OBRA BIEN
2.3 CLIENTES BIEN
2.4 MEDIO AMBIENTE BIEN
2.5 ECONOMICO BIEN

3. LUGAR DE TRABAJO (MAX 20)

3.1 EDIFICIO BIEN
3.2 ESPACIO BIEN
3.3 AMBIENTACION
TEMPERATURA BIEN
LUZ BIEN
RUIDO BIEN

CALFICACION

[y

N R

[ T IS N 'S

FORMA (4.1)

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
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COLORES

VENTILACION

INSTALACIONES SANITARIAS

LOCKERS

ALIMENTOS

SEGURIDAD INDUSTRIAL
EQUIPO DE SEGURIDAD
BOTIQUIN

TELEFONO DE

EMERGENCIA
3.4 DISTRIBUCION

POR PUESTO

POR TALLER

POR LINEA

4. PROCEDIMIENTO, EXISTEN, EFICIENTAN (MAX 15)
4.1 PROCESOS/TAREAS LIRICOS/POR ESCRITO
4.2 NORMAS/TIEMPO LIRICOS/POR ESCRITO
4.3 DESPERDICIOS
4.4 OCIOS
4.5 DISPOSITIVOS DE MEDICION
4.6 COSTOS
FIJOS (M.O., M.P., INDIRECTOS)
VARIABLES (M.O. M.P. INDIRECTOS)
4.7 MANEJO DE MATERIALES
4.8 EMBARQUES

5. LA MAQUINARIA'Y EQUIPO ES? (MAX5)
5.1 ADECUADO

5.2 SUFICIENTE

5.3 MANTENIMIENTO

6. LA CALIDAD? (MAX 5)
6.1 ES ESTANDAR? PORCENTAJE DE RECHAZOS
6.2 SE HACEN MEJORAS A LOS PROCESOS?
6.3 SE ACTUALIZA LA TECNOLOGIA? COMO?
BIBLIOGRAFIA
EVENTOS
ASOCIACIONES
ASISTENCIA TECNICA

7. REPORTES DE PRODUCCION (MAX 25)
7.1 QUIEN
CALIDAD DE LOS MATERIALES
COSTOS DE LOS MATERIALES
INVENTARIOS DE MATERIALES
DESPERDICIOS
REHCAZOS DE LOS PRODUCTOS

7.2 FORMA
LIRICO (1A 2)
MANUAL (3 A 4)
COMPUTARIZADO
PERSONAL (4 PTOS)
ORGANIZACIONAL (5 PTOS)

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

R

PPN W W

[ (e IS ™

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
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8. COMENTARIOS DE PRODUCCION PARAMETRICO

RESULTADOS

PRODUCCION

CLAVE TOPICO VALOR | VALORACION |CALIFICACION | DIF/MEDIA ORDEN
PC1 MATERIALES 10 8 80.0% 4.7 2
PC2 UBICACION 5 5 100.0% 24.7 6
PC3 LUGAR 20 16 80.0% 4.7 3
PC4 PROCEDIMIENTOS 15 14 93.3% 18.0 5

MAQUINARIA Y
PC5 EQ. 5 4 80.0% 4.7 4
PC6 CALIDAD 5 5 100.0% 24.7 7
PC7 REPORTES 25 12 48.0% -27.3 1
85 64 75.3%
PRODUCCION PRODUCCION
(ANALISIS COMPARATIV()

120.0% TOOD% 933% TO0O% 400
E 100.0% B 10— 20.0
= 80.0%
; o0 H — — — — — A5 09 DD ﬂ_
& aoo H — — —H
& onpe L :H: -20.0 1 }

0.0% r . r T T . 400

PC1 PCZ PC3 PC4 PCS PCE PCY U Teet [rcz [pes [res [pes [pos |pe7
AREAS EVALUADAS |I:|Series1 47 |247 |47 180 |47 |247 -2?.3|

AREAS EVALUADAS

El resultado obtenido en esta etapa, como se aprecia, es que el empresario Sr.

Leodegario Diaz Lépez, no cuenta con la suficiente cantidad de materiales para poder

llevar a cabo una gran produccion del producto, la ubicacion del trabajo es adecuada,

tiene buen espacio, y cubre con los requisitos para llevar a cabo la produccién de los

productos, tiene por asentado los pasos del proceso y la maquinaria y equipo es optima y

el porcentaje de rechazos en la produccion es muy baja, encontrdndose también que

necesita reportes de produccién adecuados.
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El Modelo del Subsistema de Personal
El subsistema de personal esta muy relacionado con todos los demas ya que la gente es
la que hace la empresa, ciertamente hay un entorno econémico, hay una tecnologia, hay

un clima organizacional.

Filosofia

1. Vision
& Misién

A

2. Estructura 5. Capacitacion

A

Organizacional P N
A
6. Sistema de
Informacion
» Asistencia
» Productividad
» Clima - .
o 3. Supervision 4. Reclutamiento
Organizacional N (Liderazqo) >

Como se observa en el grafico la parte central del diagrama es la relacion que existe
entre el lider, la organizacion y la vision de la empresa. Lo que importa es que debe de
haber una correlacion directa entre la estructura organizacion de la visién de la
empresa. Es decir la estructura organizacional de la empresa debe estar encaminada
hacia el logro de los objetivos de la empresa, en este caso la vision y la misién de la

empresa.

No debe pasar desapercibido que todo el subsistema de personal esta rodeado de

filosofia de la empresa. Es decir, la empresa debe de sujetarse a cierto codigo de

o1



conducta y a ciertos principios que la rijan y se traduzca en una cultura empresarial

reflejada en un clima organizacional.

Al igual que en los otros subsistemas se requiere de un Sistema de Informacion que

nos monitoree lo que pasa, en este caso, la asistencia, la productividad y el clima

organizacional.

Por lo cual se utiliza para iniciar este subsistema el formato Diagndstico Paramétrico,

Forma (4.2.), que enseguida se presenta:

PERSONAL

DIAGNOSTICO PARAMETRICO

1. MISION Y FILOSOFIA

11
12
13
14
15
1.6

PRODUCTO Y/O SERVICIO
MERCADO

GRADO DE DESEMPERNO
VALORES ORGANIZACIONALES
COMPROMISO DE LA EMPRESA
DIFUSION

DUENO NO EQUIPO NO (0 PTOS)
DUENO NO EQUIPO SI (1 PTO)

DUENO SI EQUIPO NO (2 O 3 PTOS)
DUENO SI EQUIPO SI (4 O 5 PTOS)

2. ORGANIGRAMA

2.1

2.2

COMO ES?

INFORMAL

CENTRALIZADO (1 PTO)
DESCENTRALIZADO (2 PTOS)

FORMAL
CENTRALIZADO (3A 4
PTOS)

DESCENTRALIZADO (4 A5 PTOS)
QUIENES SON PERFIL Y
ANTECEDENTES

INGRESOS (MAX 5)

FIJO

COMPETITIVIDAD
METODOS DE AUMENTO

MAXIMO 65 PUNTOS

PERSONAL

BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN
BIEN

FORMA (4.2)

CALFICACION

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

en[  Jmaxmo

BIEN
BIEN
BIEN

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
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3. SUPERVISOR

3.1

3.2
3.3

3.4

4. CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO

4.1
4.2
4.3

LIDERAZGO
RELACION
TAREA
BALANCE

DESEQUILIBRADO (HASTA 2 PTOS)

EQUILIBRADO (HASTA 4 PTOS)
RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD

DEFINIDAS
COMUNICACION
VERTICAL (MAX 1 PTO)
HORIZONTAL (MAX 1 PTO)
DISCIPLINA

RECREATIVA
EMERGENCIA

NECESIDADES

FUENTES
ENTRENAMIENTO

LA EMPRESA QUIERE

EL TRABAJADOR QUIERE

5. RECLUTAMIENTO Y SELECCION

51
5.2
5.3
5.4

55

NECESIDADES
ROTACION DE PERSONAL
FUENTES

ENTREVISTA

ENTRADA

SALIDA

INDUCCION

6. REPORTES DE PERSONAL

6.1

6.2

7. COMENTARIOS DE PERSONAL PARAMETRICO

QUIEN

ASISTENCIA
PRODUCTIVIDAD

CLIMA ORGANIZACIONAL
FORMA

LIRICO (1A 2)

MANUAL (3 A 4)
COMPUTARIZADO
PERSONAL (4 PTOS)
ORGANIZACIONAL (5 PTOS)

EN[  Jmaximo

BIEN
BIEN

MAXIMO
MAXIMO

sEN[  [wmaxivo

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

BIEN
BIEN
BIEN

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO

MAXIMO
MAXIMO
MAXIMO
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PERSONAL

El empresario requiere de informaciéon de personal para la toma de sus decisiones, y

gue como consecuencia de ello capacite y adiestre a su gente y si es el caso que

reclute gente nueva que embone mejor en la estructura organizacional.

A continuacion, y siguiendo con la ilustracién del Sr. Leodegario Diaz Lopez, se vera el

comportamiento del analisis del Diagnostico Paramétrico de la Forma (4.2.), del

subsistema de Personal, realizado en su empresa, arrojando la siguiente Informacion:

Empresario: Sr. Leodegario Diaz Lépez

DIAGNOSTICO PARAMETRICO

MAXIMO 65 PUNTOS

1. MISIONY FILOSOFIA

11
12
13
14
15
1.6

PRODUCTO Y/O SERVICIO
MERCADO

GRADO DE DESEMPERNO

VALORES ORGANIZACIONALES
COMPROMISO DE LA EMPRESA
DIFUSION

DUENO NO EQUIPO NO (0 PTOS)
DUENO NO EQUIPO SI (1 PTO)
DUENO SI EQUIPO NO (2 O 3 PTOS)
DUENO SI EQUIPO SI (4 O 5 PTOS)

2. ORGANIGRAMA

2.1

2.2

COMO ES?

INFORMAL

CENTRALIZADO (1 PTO)
DESCENTRALIZADO (2 PTOS)

FORMAL
CENTRALIZADO (3A 4
PTOS)

DESCENTRALIZADO (4 A5 PTOS)
QUIENES SON PERFIL Y
ANTECEDENTES

INGRESOS (MAX 5)

FIJO

COMPETITIVIDAD
METODOS DE AUMENTO

3. SUPERVISOR

3.1

LIDERAZGO
RELACION
TAREA

PERSONAL

FORMA (4.2)

CALFICACION Punt.
Max.

BIEN 2 | MAXIMO 2
BIEN 2 | MAXIMO 2
BIEN 1| MAXIMO 1
BIEN 3 | MAXIMO 3
BIEN 2 | MAXIMO 2
BIEN 4 | MAXIMO 5
BIENMAXIMO 5
BIEN 1 | MAXIMO 1
BIEN MAXIMO 2
BIEN MAXIMO 2
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BALANCE BIEN MAXIMO

DESEQUILIBRADO (HASTA 2 PTOS)

EQUILIBRADO (HASTA 4 PTOS)
RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD ESTAN
3.2 DEFINIDAS BIEN

3.3 COMUNICACION BIEN
VERTICAL (MAX 1 PTO)
HORIZONTAL (MAX 1 PTO)

3.4 DISCIPLINA BIEN MAXIMO

N

MAXIMO
MAXIMO

[En

RECREATIVA
EMERGENCIA
4. CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO
4.1 NECESIDADES BIEN MAXIMO
4.2 FUENTES BIEN 1| MAXIMO
4.3 ENTRENAMIENTO
LA EMPRESA QUIERE BIEN 1 | MAXIMO
EL TRABAJADOR QUIERE BIEN 1| MAXIMO

5. RECLUTAMIENTO Y SELECCION

5.1 NECESIDADES BIEN MAXIMO
5.2 ROTACION DE PERSONAL BIEN MAXIMO
5.3 FUENTES BIEN MAXIMO
5.4 ENTREVISTA
ENTRADA BIEN 1| MAXIMO
SALIDA BIEN 1| MAXIMO
5.5 INDUCCION BIEN 2 | MAXIMO

6. REPORTES DE PERSONAL

6.1 QUIEN
ASISTENCIA BIEN 3 | MAXIMO
PRODUCTIVIDAD BIEN 3 | MAXIMO
CLIMA ORGANIZACIONAL BIEN 1| MAXIMO
6.2 FORMA
LIRICO (1A 2)

MANUAL (3 A 4)
COMPUTARIZADO
PERSONAL (4 PTOS)
ORGANIZACIONAL (5 PTOS)

7.COMENTARIOS DE PERSONAL Paramétrico

RESULTADOS:
PERSONAL
CLAVE TOPICO VALOR [ VALORACION | CALIFICACION | DIF/MEDIA | ORDEN
PE1 Mll_sclagggm 15 14 93.3% 33.3 6
PE2 ORGANIGRAMA 10 3 30.0% -30.0 1
PE3 SUPERVISION 10 8 80.0% 20.0 5
PE4 CAPACITACION 5 3 60.0% 0.0 4
REC &
PE5 SELECCION 10 4 40.0% -20.0 2
PE6 REPORTES 15 7 46.7% -13.3 3
65 39 60.0%

&)]
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AREAS EVALUADAS

En esta area de Personal como se observa, en la Forma (4.2.), la empresa del Sr.

Leodegario Diaz Lépez, el resultado obtenido fue el siguiente; que el personal, conoce el

producto, los valores organizacionales de la mision y filosofia de la empresa, que como

empresario, desconoce como llevar un adecuado organigrama y de tabuladores de

salarios que le permitan ser mas competitivo, realiza una supervision adecuada, pero

necesita cambiar las politicas del personal, requiere de dar capacitacién, desconoce el

sistema de reclutamiento y seleccién y le falta tener un mejor control de la productividad y

de las asistencias, y el clima organizacional no es el optimo para sus empleados.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES

Conclusion del caso Sr. Leodegario Diaz Lépez:

En base al andlisis Paramétrico, a continuacion se presenta la tabla de los
diferentes Subsistemas por tépicos; en donde se puede apreciar las areas que
requieren una inmediata atencion de parte de la empresa, del Sr. Leodegario

Diaz Lopez:

TOPICO CALIF | DIF DIAGNOSTICO
PRODUCTO 100.00%{ 32.17Buen Producto
ISEGMENTO 100.00%( 32.17[Conoce su segmentacion
CLIENTE 60.00% -7.83|No clara distincion del Cliente
[EXPECTATIVA 56.00%)| -11.83|Mala cobertura de Expectativas
ICOMERCIALIZACION 50.00%| -1 7.83|Mala definicion Comercial
REPORTES 60.00% -7.83Deficiente Monitoreo de Mercado
MATERIALES 80.00%| 4.71Buena calidad de Materiales
UBICACION 100.00%( 24.71Buena Localizacion
LUGAR 80.00%| 4.71Mala condicion del Lugar
PROCEDIMIENTOS 93.33% 18.04Razonable definicién de Procesos
MAQUINARIA Y EQ. 80.00%  4.71Buena Maquinaria
ICALIDAD 100.00%| 24.71Buena Calidad de Producto
REPORTES 48.00%; -27.29]Ma| control del Proceso
IMISION Y FILOSOFIA 93.33%)| 33.33|No definicién de la Mision
IORGANIGRAMA 30.00%)| -BD.OD]NQ clara definicién de la Org.
[SUPERVISION 80.00%| 20.00|Buena Supervisién
ICAPACITACION 60.00%| 0.00|Buena Capacitacion
IREC & SELECCION 40.00% -2u.oo|Mala Reclutamiento
IREPORTES 46.67% -1 3.33F~Io maneja controles del R.H.
EMPRESA 50.00% 1.11]Buena Estructura Mercantil
LABORAL 48.00% -0.89|Mala Estructura Laboral
PROVEEDORES 0.00%| -48.89Mala relacion con Proveedores
CLIENTES 100.00% 51.11Buena Relacion con Clientes
COSTEO 80.00% 15.56Mala Definicion de Costos
PUNTO DE EQUILIBRIO | 60.00% 4.%Mala definicion del Punto de Eq.
SIST. CONTABLE 60.00% -4.44fnanejo inadecuado de s. contable|
PRESUSPUESTO 60.00% 4.44Peﬂciente definicion del Ppto.
INFO. FINANCIERA 100.00% 35.56Buen manejo de la Inf. Fin.

68



’FINANZAS 0.00% -64.44Deficiente Manejo de las Fin.
IADMON. FINANCIERA 66.67%  2.22Regular Admon.. Fin.
PROCESO DE OF. 80.00% 15.56Regular manejo de Proc de Of.
SEGUROS 0.00% -54.44’Mala Admén.. Del Riesgo
REPORTES 84.00% 19.56Regular Reportes de Mercado
FAMILIA 91.11%( 91.11%Buen manejo Familiar en la Emp.

Recomendaciones del caso Sr. Leodegario Diaz Lopez:

En base a los resultados que se obtuvieron en el proceso general de captacion de

informacién por parte del area de FOSIN, se recomendaron

los siguientes

lineamientos al empresario, Sr. Leodegario Diaz Lépez, para el mejor

desempeno de su negocio:

» Implantar un proyecto de control interno, para controlar su crecimiento.

> Buscar nuevos clientes potenciales, por medio de una publicidad y

promociones adecuadas.

» Capacitarse en las areas de interés del negocio.

» Implementar lineamientos y normas que pueda ayudar al manejo adecuado

del personal.

v

empresa.

Llevar reportes indicados que permitan mejorar el aspecto legal de la

Y finalmente el area de FOSIN, recomienda de comun acuerdo, las estrategias

ha realizar para la empresa, del Sr. Leodegario Diaz Lopez, que son las

siguientes; un Plan de Mejora y Seguimiento, Plan de Capacitacion, segun las

etapas de la empresa y Objetivos y Estrategias por Topicos los cuales se

anexan a continuacion:
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PLAN DE MEJORA Y DE SEGUIMIENTO

PLAN DE MEJORA Y DE SEGUIMIENTO

Situacién Futuro Como hacer Tareas De quien N Apoyos
Presente Deseable Posible Presentes depende de Avances de Gente Privados
y Posible ese Futuro Que me El Futuro de las y Dinero y Publicas
(Segun Deseable lievan al Futuro Acciones con que se
Etapa de Deseable cuenta
la Empresa)
Diag ico Vision gi Acci Responsable Indicadores Inversiones Vinculacio
Mercado Mercado reducido Incremento Hacer pubh- Buscar clientes Sr. Leodegano Venficar Un empleado
necesita mejorar los de cartera cidad para potenciales y Diaz |a cartera de en ventas
procesos y reportes de clientes la empresa llegar por medio nuevoes clien_
de comercializacion de la publicidad Tes
| Operacion | Se necesita Contar con Buscar financia- Estudiar precios Verificando con
materia pnma capital para ciamienta para Con proveedores | Sr. Leodeganio Diaz | los reportes de
y reportes de M.P. Lievar M.P y sistematizar delaMP. Y y su prod. Si sastiface
controles de |la demanda de
produccion reportes adec. reportes report hermano M.P
| Gente Necesita una Contar con ] los Sr. Leodegano Diaz | Llevando re-
mejor Rec. Y personal se- sistemas de perfiles desea- ¥ su portes y con- Tiempo.
seleccion de per leccionado y fECUrsos Dos para cada hermano. troles de per-
sonal, como re- capacitado humanos. departamento. sonal
portes laborales
Secretaria
Legal No establece contratos | Conocer los Cursos de cap Investigando Sr. Leodegano Diaz | Venficando la de
Con sus proveedores | aspeclos legales | referente a lo acerca de curso Lopez relacion con Economia
ni reg. De marca. y de marca legal legales. los provvedores
Financiero | Falta de Tener capital Venficar Seguimiento Medicion de 150 mil Banco
capital , se suficiente financiamiento de tramite de Sr. Leodegarnoa Diaz | ventas pesos para Santander
necesita para para obten_ para matena financiamiento Lopez mensuales y Matenas
incremento cion de prima Con FOSIN Flujes de Pnmas
de matenas matenas efectivo
primas primas
Habilidades | Capacitacion
en desarrollo
empresanal
Directivo Buen manejo
en el aspeclo
directiva
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PLAN DE CAPACITACION Y PLAN DE NEGOCIOS

TEMARIQ DE CAPACITACION Y

PLAN DE NEGOCIOS SEGUN LAS ETAPAS DE LA EMPRESA

Madurez 0-1 0-2 1-3 3-5 5-10 10-15
Familia Fortalecimiento Afectivo Polticas de F P del Lider Sucesion de la Direccion
de los lazos Familares en la Empresa Definicion de la P
Pian de Retiro (Mas de 15
afos)
: Sucesion de la Propiedad
Mas de 15 afios)
Rentabilidad de
Mercado Pctos Nuevos Productos
Segmentos
Expectalivas Tendencias de Mercado Magnitud de Mercado
Sistema de Informacion Imagen de la Ei Admir c
Reportes de
Segmentos Repones de Expectativas Reportes de Mercado
Estimacion de ingresos Estimacion de Corto y
Totales E \ de Ing A Plazo
Estimacion de Etapa de Estimacion de Mercado en
por Pcto y Segmento Vida otras Regiones
Estimacion de Ciclo de Venta de Pclos y
Procesos de Procesos del Consejo de
Proceso Producci P de O Procesos Cor I P Di Ad 1
Procesos de Control P Admi P de Crecimiento
Procesos de Propiedad
Procesos de Retiro
Politicas de Familares en la
Empresa
Costeo de la
Produccion Costo Total Untano
Redefinicion del Proyecto | Redefinicion del Proyecio de
R.H. | Definicion del de Vida Vida
Proyecto de Definicion de Vision de Definicion de la Vision del
Vida Habilidades de Grupo Lider Grupo de Socios
Definicion de Estructuracion de la Estructuracion de la
Manejo de Tiempo | Responsabilid D lio de Organigrama QOrganizacion Organizacion
de acuerdo a Vision del de acuerdo a Vision de los
del Proceso Grupo Lider Socios
Valoracion de los Puestos
Estimacion de Egresos de
Estimacion de Nomina
Sueido Minimo Estimacion de Gastos Adminisirativos
Reglamento
Intenor de
Marcantil Contratos Laborales Trabajo
Cambio de Persona Fisica
a Moral Manejo de Sociedades
Planeacion
Fiscal Fiscal Planeacion Fiscal
(ISR Persona Planeacion Fiscal
Fisica (ISR Persona Moral) (Dividendos)
Finanzas Punto de Equilibno
Ventas de Equilibrio | Manejo de Presupuesto
Desarrolio de
Flujo ge
Efectivo
Desarrollo de Proyecios
! de Inversion
Desarrolic de Proyectos de
Asociacion
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OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS POR TOPICOS

TOPICO CALIF DIF DIAGNOSTICO OBJETIVO ESTRATEGIA
Definir bien su Desarrollar una Estrategia
PRODUCTO 100.00% 32.17 | Buen Producto mercado Caomercial
Establecer po tipo de cliente, ventas al
SEGMENTO 100.00% 32.17 | Conoce su segmentacion estrategias de mayoreo
y menudeo, formando asi
CLIENTE 60.00% -7.83 | No clara distincion del Cliente comercializacion monitoreos
Contar con un
EXPECTATIVA 56.00% -11.83 | Mala cobertura de Expectativas monitoreo del nicho de mercado
COMERCIALIZACION 50.00% -17.83 | Mala definicion Comercial de mercado
REPORTES 60.00% -7.83 | Deficiente Monitoreo de Mercado
MATERIALES 80.00% 4.71 | Buena calidad de Materiales Reglamentar los
controles de
UBICACION 100.00% 24.71 | Buena Localizacion proceso Definir mecanismaos de control del
LUGAR 80.00% 4.71 | Mala condicion del Lugar Procesa
PROCEDIMIENTOS 93.33% 18.04 | Razonable definicion de Procesos
MAQUINARIA Y EQ. 80.00% 4.71 | Buena Maquinaria
CALIDAD 100.00% 24.71 | Buena Calidad de Producto
REPORTES 48.00% -27.29 | Mal control del Proceso
Definir una estructura
MISION Y FILOSOFIA 93.33% 33.33 | No definicion de la Mision Definir funciones Organizacional
Estructurar la
ORGANIGRAMA 30.00% -30.00 | No clara definicion de la Org. organizacion de acuerdo al OBJETIVO general
Manejar puntos
SUPERVISION 80.00% 20.00 | Buena Supervision clave de la Empresa
CAPACITACION 60.00% 0.00 | Buena Capacitacion de seleccion Definir perfiles de empleados para
REC & SELECCION 40.00% -20.00 | Mala Reclutamiento cada area operativa
REPORTES 46.67% -13.33 | No maneja controles del R.H.
EMPRESA 50.00% 1.11 | Buena Estructura Mercantil
LABORAL 48.00% -0.89 | Mala Estruclura Laboral Manejo Laboral Mantener manejo Laboral
Establecer
PROVEEDORES 0.00% -48.89 | Mala relacion con Proveedores convenios con Mejorar clausulas de contratos con
CLIENTES 100.00% 51.11 | Buena Relacién con Clientes proveedores proveedores
Curso de Capacitacion en Finanzas
COSTEO 80.00% 15.56 | Mala Definicion de Costos ala
PUNTO DE
EQUILIBRIO 60.00% -4.44 | Mala definicion del Punto de Eq. Gente clave de la Empresa
Administracion del
SIST. CONTABLE 60.00% -4.44 | manejo inadecuado de s. contable | Crédito Costear presupuestos de acuerdo
Determinar
PRESUSPUESTO 60.00% -4.44 | Deficiente definicion del Ppto. presupuestos a Procesos
Administracion del
INFO. FINANCIERA 100.00% 35.56 | Buen manejo de la Inf. Fin. Capital Llevar un control de finanzas
con base en tiempos de pagos de
FINANZAS 0.00% -64.44 | Deficiente Manejo de las Fin. de Trabajo clientes
ADMON.
FINANCIERA 66.67% 2.22 | Regular Admon.. Fin.
PROCESO DE OF. 80.00% 15.56 | Regular manejo de Proc de Of.
SEGUROS 0.00% -64.44 | Malar Admon.. Del Riesgo
REPORTES 84.00% 19.56 | Regular Repartes de Mercade
Mantener una clara definicion de
FAMILIA 91.11% | 91.11% | Buen manejo Familiar en la Emp. Manejo Patrimonial | Roles
Estrategia Comercial
Delega la Operacion
MEDIA 65.80% Etapa Operativa y Fortalecimiento de las Finanzas

prepara procesos
Comerciales

Definicion de la estructura
organizacional




CONCLUSION Y BENEFICIOS

Actualmente en el Fondo de Sinaloa (FOSIN), para el otorgamiento de créditos no
existe el burocratismo, ya no se solicita ninguna garantia para cualquier cantidad
(el Gobierno del Estado de Sinaloa es el Aval).

Desde gue inicio el Programa de apoyo crediticio y en lo que va del afio 2006 se han
otorgado 3000 créditos y la meta es que al final de este ario lleguen al crédito 5000.

En el caso del Sr. Leodegario Diaz Lépez., traspaso la empresa en Mazatlan, debido
a que el equipo era ya obsoleto y la mayor parte del proceso se hacia manualmente
y se fue a radicar a la Ciudad de Los Mochis, Sinaloa, en donde adquirié maquinaria
adecuada por la gran demanda que obtuvo de su producto y con el apoyo del
Gobierno del Estado el producto fue introducido a las tiendas Soriana teniendo como

comprador Unico de toda la produccion que genera su empresa.

Considero que este tipo de programas de apoyo crediticio para las Micro y Pequenas
Empresas son necesarios para nuestro Pais por los beneficios y bondades con los
que cuenta el programa:

* Tiene la finalidad de apoyar necesidades de financiamiento que no tienen acceso
los empresarios en la Banca Comercial y otros fondos, tienen problemas para cubrir
esa demanda o bien si lo pueden hacer son tramites demasiados engorrosos por lo
cual estos pequenos empresarios caen en manos de gentes que dan financiamientos

de manera privada a tasas muy altas.

* El gran beneficio que representa para la economia de los municipios en cuanto al
fomento de las Micro y Pequefas empresas asi como el mantenimiento y generacion

de nuevos empleos.

* Los créditos son de financiamientos accesibles de pagar.
* Son mas competitivas y fortalecen su presencia en el mercado

* Se fortalecen las empresas por la obtencion de asesoria y capacitacion constante
que otorga el Programa.
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(Anexo 1)

Puntos a evaluar de los Topicos:

Mercado

1. Politicas de Producto y/o Servicio
Rentabilidad de los Productos

Nuevos Producto

2. Segmento

Tipificar al Cliente

Distribucién y Proporcion de Clientes por producto y/o Servicio
Magnitud de Mercado

Tendencia de Mercado

Mercado Potencial

3. Cliente
Usuario
Decisor

Quien da los recursos

4. Expectativa

Ventaja de su Producto y/o Servicio
Fijacion de Precio

Canal de Distribucion

Andlisis de la competencia

5. Comercializacion
Sistemas de informacion con el cliente
5.1.1 Medios



5.1.2 Mensaje

5.2 Imagen corporativa
5.3 Ventas

5.3.1 Administracion
5.3.2 Control

6. Reportes de Mercado
Clientes

Producto y/o Servicio
Canal de Distribucion
Precio

Competencia

Sistema de Informacion

Ventas

Operacion

1. Insumos
Calidad

Compras
Inventarios
Calidad

Atributos fisicos
Estandarizacion
Trabajabilidad
Disponibilidad
Tiempo de Entrega

Precio

2. Ubicacién del lugar de trabajo
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Materia Prima
Mano de obra
Clientes

Medio Ambiente

Econdmico

3. Lugar de Trabajo
Edificio

Espacio
Ambientacion
Temperatura

Luz

Ruido

Colores

Ventilacion
Instalaciones sanitarias
Lockers

Alimentos

Seguridad Industrial

Distribucién de planta

4. Procedimiento

Procesos / tareas

Normas / tiempos

Desperdicios

Ocios

Dispositivos de medicion

Costos

Fijos (mano de obra, materia prima, Indirectos)

Variables (mano de obra, materia prima, Indirectos)
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Manejos de Materiales

Embarques

5. Maquinariay equipo
Adecuado

Suficiente
Mantenimiento

Capacidad instalada

6. Calidad

Estandarizacion

Mejoras del Proceso
Actualizacion de la Tecnologia
Bibliografia

Eventos

Asociaciones

Asistencia técnica

7. Reportes de produccion
Calidad

Costos

Inventarios

Desperdicios

Rechazos

Personal

1. Misién y Filosofia

Productos y / 0 Servicios

Mercado
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Grado de desempefio
Valores Organizacionales
Compromiso de la empresa

Difusion

2. Organigrama
Quienes son
Qué hacen

Fijacion de ingresos

3. Supervisor (para cada uno)
Liderazgo

Responsabilidad y Autoridad
Comunicacion

Disciplina

4. Capacitaciéon y Adiestramiento
Necesidades
Fuentes

Entrenamiento

5. Reclutamiento y Seleccion
Necesidades

Rotacién de personal

Fuentes

Entrevista

Introduccion

6. Reportes de Personal

Asistencia
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Productividad

Clima organizacional

Leqgal

1. Empresa

Estatus

Acta constitutiva
Objeto social
Poderes y Facultades
Capital

Acciones

Toma de decisiones
Libros

Licencias y Permisos

Marcas y Patentes

2. Laboral

Contrato de trabajo
Reglamento Interior

Factores de riesgo
Contratacion de menores
Contratacion y subcontratacion de empresas
Jornadas de trabajo maximas
Tiempo de reposo

Pago de horas extras

Control de entradas y salidas
Dias de descanso semanal
Dias de descanso obligatorio

Vacaciones



Salario
Patron
Obligaciones
Prohibiciones
Comisiones
Demanda laboral
Trabajadores
2.5.1 obligaciones
2.5.2 prohibiciones
2.5.3 despido
2.5.4 terminacion
2.5.5 Indemnizacién
3. Proveedores
Contratos
Pagos
Salud Legal
4. Clientes
Contratos
Cobranza

Salud Legal

Finanzas

1. Historia de los recursos financieros

2. Sistema de costeo

Fijos (mano de obra, materia prima, indirectos, administrativos,
ventas)

Variables (mano de obra, materia prima, indirectos, administrativos,
ventas)

3. Punto de equilibrio
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4. Sistema de Contabilidad
4.1. Ingreso/ gasto
4.2 Por departamento

4.3 Por centro de costo

5. Presupuesto

6. Informacion financiera
Cuales son

Cada cuando

Se entienden

Precisos

Se usan

Otra informacion financiera

7. Finanzas en la empresa
Liquidez

Deuda

Rentabilidad

8. Administracion Financiera

Efectivo

Cuentas por cobrar
Crédito

Cobranza
Inventarios

Nuevas inversiones
Cuentas por pagar
Endeudamiento

Aportaciones de Capital
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Contribuciones Fiscales

9. Procedimientos de Rutina de Oficinay control interno

10. Seguros
11. Reportes de Finanzas
Efectivo

Cuantas por cobrar
Inventarios
Cuentas por pagar

Contribuciones fiscales
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